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ABSTRAK

Persaingan kedai kopi di Pematang Siantar semakin meningkat seiring
berkembangnya tren konsumsi kopi di masyarakat. Namun, diketahui belum pasti
faktor pemasaran mana yang paling mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Kedai Kopi Kok Tong sebagai salah satu kedai kopi tertua di kota ini
perlu dijelaskan dari sisi bauran pemasarannya. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian pada Kedai
Kopi Kok Tong di Pematang Siantar. Masalah terfokus pada belum pastinya faktor
dalam bauran pemasaran mana yang paling memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Guna mendekati masalah ini dipergunakan acuan teori dari bauran
pemasaran 7P yang terdiri dari Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang, Proses, dan
Bukti Fisik. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 100
responden dengan teknik accidental sampling dan dianalisis secara kuantitatif
dengan pendekatan kausalitas menggunakan bantuan perangkat lunak SPSS 23.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan seluruh variabel dalam bauran
pemasaran 7P berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Namun secara parsial hanya variabel Produk, Harga, dan Promosi yang
berpengaruh signifikan, dengan Produk dan Promosi berpengaruh positif,
sedangkan Harga menunjukkan pengaruh negatif yang signifikan. Sementara itu,
variabel Tempat, Orang, Proses, dan Bukti Fisik tidak berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, 7P, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Coffee shop competition in Pematang Siantar is increasing along with the
development of coffee consumption trends in society. However, it is not yet certain
which marketing factors most influence consumer purchasing decisions. Kok Tong
Colffee Shop as one of the oldest coffee shops in the city needs to be explained from
the marketing mix side. This study aims to determine the effect of the marketing mix
on purchasing decisions at Kok Tong Coffee Shop in Pematang Siantar. The
problem focuses on the uncertainty of which factors in the marketing mix most
influence consumer purchasing decisions. In order to approach this problem, the
theoretical reference is used from the 7P marketing mix consisting of Product,
Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence. Data were
collected by distributing questionnaires to 100 respondents using the accidental
sampling technique and analyzed quantitatively with a causality approach using
the help of SPSS 23 software. The results of the study showed that simultaneously
all variables in the 7P marketing mix had a significant effect on consumer
purchasing decisions. However, partially only the Product, Price, and Promotion
variables had a significant effect, with Product and Promotion having a positive
effect, while Price showed a significant negative effect. Meanwhile, the variables
Place, People, Process, and Physical Evidence do not have a significant effect on

purchasing decisions.

Keywords: Marketing Mix, 7P, Purchase Decision
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia adalah negara yang dilalui garis khatulistiwa yang menjadikan
Indonesia memiliki tanah yang subur, oleh karena itu Indonesia berpeluang besar
menjadi negara penghasil kopi terbesar di dunia. Indonesia juga merupakan negara
yang terdiri dari banyak pulau, hal itu membuat Indonesia memiliki produk kopi

yang kaya rasa dan aroma. (Rukmana,2014:31).

Konsumsi masyarakat terhadap produk kopi olahan dalam satu dekade
terakhir telah mengalami perkembangan yang signifikan hampir di seluruh dunia.
Dahulu, kopi dikenal sebagai minuman yang identik dengan kaum bangsawan,
tetapi kini telah menjadi bagian dari gaya hidup berbagai kalangan tanpa
memandang usia maupun jenis kelamin. Fungsi kopi yang sebelumnya sekadar
sebagai minuman untuk bersantai setelah bekerja kini berkembang menjadi simbol
selera dan gaya hidup, bahkan dikaitkan dengan berbagai manfaat kesehatan dan
vitalitas. Kopi, yang awalnya hanya diperdagangkan oleh kelompok tertentu, kini
telah bertransformasi menjadi komoditas yang dapat diakses dan diminati oleh

masyarakat luas. (Lubis, Z, 2023).

Kopi merupakan salah satu jenis tanaman perkebunan yang sudah lama
dibudidayakan dan memiliki nilai ekonomis yang lumayan tinggi dan dapat menjadi
sumber mata pencarian bagi lebih dari satu setengah jiwa petani kopi di Indonesia.
Selain menjadi sumber mata pencaharian rakyat, kopi juga menjadi komoditas
andalan ekspor dan sumber pendapatan devisa negara. Aroma dan cita rasa kopi
yang menarik menjadikan olahan minuman kopi banyak digemari oleh banyak
kalangan. Para penikmat kopi sudah menjadi tren yang banyak disebut juga dengan
istilah ngopi. Saat ini masyarakat Indonesia sangat gemar minum kopi karena rasa

dan aroma yang khasnya.(Rossi, Ethika, and Widyarini 2021).

Kopi Arabika dan Robusta merupakan dua spesies utama kopi yang
dikembangkan di Indonesia dengan karakteristik unik masing-masing. Kopi
Arabika, yang banyak ditanam di Aceh, Sumatera Utara, Sulawesi Utara, Sulawesi
Selatan, Bali, dan Nusa Tenggara Timur, terkenal karena rasa tradisionalnya yang

dianggap paling enak. Sementara itu, kopi Robusta, yang berasal dari Afrika dan
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Pantai Barat hingga Uganda, memiliki kandungan kafein yang lebih tinggi. Data
konsumsi menunjukkan bahwa preferensi masyarakat sering dipengaruhi oleh
karakteristik ini, dengan Arabika lebih diminati oleh penikmat rasa kompleks,
sementara Robusta sering digunakan untuk produk kopi instan atau campuran

karena kekuatannya.

Namun demikian ketertarikan peminat olahan kopi tidak dapat dilepaskan
dari nilai kualitas produk olahan kopi tersebut. Permintaan akan produk olahan kopi
disisi hilir juga mengalami perkembangan yang signifikan. Hal ini memunculkan
berbagai kreatifitas beragam dalam mengkreasi berbagai produk olahan berbasis

kopi di Indonesia sendiri. (Lubis, Z, 2023).
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Konsumsi Kopi Indonesia

Sumber: United States Department of Agriculture (USDA)
Link:  https://www.cnbcindonesia.com/research/20240822113220-128-
565458/nasib-kopi-indonesia-primadona-dunia-yang-tengah-terancam

Gambar 1. Grafik Konsumsi Kopi di Indonesia (60 kg bags of coffee)

Data USDA menunjukkan konsumsi kopi Indonesia akan meningkat
menjadi 4,79 juta per 60 kg karung. Survei Snapchart pada September 2023 juga
menunjukkan tingginya konsumsi kopi masyarakat Indonesia. Survei yang
melibatkan 4.538 responden menunjukkan 79% masyarakat Indonesia minum kopi
setidaknya sekali dalam sehari, terutama di pagi hari, Mayoritas responden
mengaku bahwa mereka biasanya menghabiskan uang mereka untuk membeli kopi
dengan harga terjangkau (sekitar Rp 6.000 — Rp 20.000), dan mereka sering
membeli kopi sederhana dalam bentuk bubuk dalam kemasan kecil/sachet dalam
jumlah kecil. Pada saat int mengkonsumsi minuman kopi sudah menjadi kebutuhan

bahkan menjadi gaya hidup masyarakat Indonesia.
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Kondisi ini memberikan peluang strategis bagi daerah penghasil kopi seperti
Sumatera Utara untuk memenuhi kebutuhan domestik. Sebagai salah satu wilayah
dengan tingkat produksi kopi yang signifikan, khususnya jenis Arabika, Sumatera
Utara berperan penting dalam rantai pasok kopi nasional. Data produksi dari
Sumatera Utara akan memberikan gambaran mengenai kontribusinya dalam
mendukung konsumsi kopi yang terus meningkat di Indonesia, serta relevansinya
dalam analisis pemasaran dan keputusan pembelian konsumen.

Tabel 1. Produksi Kopi Robusta Tanaman Perkebunan Rakyat di Provinsi
Sumatera Utara

Tahun Produksi (ton)
2019 8.091,00
2020 9.128,00
2021 9.283,00
2022 9.922,00

Sumber : Dinas Perkebunan dan Peternakan Provinsi Sumatera Utara, 2023

Produksi kopi Robusta di Sumatera Utara menunjukkan tren peningkatan
selama periode 2019-2022. Pada tahun 2019, produksi tercatat sebesar 8.091 ton,
yang kemudian terus meningkat hingga mencapai 9.922 ton pada tahun 2022. Rata-
rata pertumbuhan tahunan produksi kopi Robusta dalam periode ini adalah sekitar
7,0%. Peningkatan produksi ini mencerminkan upaya petani dan dukungan sektor
perkebunan rakyat dalam meningkatkan hasil produksi, baik melalui perluasan area
tanam maupun peningkatan kualitas budidaya.

Tabel 2. Produksi Kopi Arabika Tanaman Perkebunan Rakyat di Provinsi
Sumatera Utara

Tahun Produksi (ton)
2019 66.831,00
2020 67.469,00
2021 71.588,00
2022 76.528,00

Sumber : Dinas Perkebunan dan Peternakan Provinsi Sumatera Utara, 2023

Produksi kopi Arabika di Sumatera Utara juga mengalami pertumbuhan
yang meningkat dengan volume produksi yang jauh lebih besar dibandingkan
Robusta. Pada tahun 2019, produksi kopi Arabika mencapai 66.831 ton, meningkat
menjadi 76.528 ton pada tahun 2022. Rata-rata pertumbuhan tahunan produksi kopi
Arabika adalah sekitar 4,6%, dengan kenaikan tertinggi terjadi pada tahun 2022
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sebesar 6,9% dibandingkan tahun sebelumnya. Produksi kopi Arabika yang
dominan ini menegaskan peran Sumatera Utara sebagai salah satu sentra penghasil

kopi Arabika terbaik di Indonesia, yang dikenal dengan kualitas dan cita rasanya.

Berdasarkan data produksi kopi di Sumatera Utara, baik jenis Robusta
maupun Arabika, terlihat adanya pertumbuhan yang signifikan selama periode
2019-2022. Peningkatan produksi ini tidak hanya mencerminkan potensi sektor
perkebunan rakyat dalam mendukung kebutuhan domestik tetapi juga relevan
dalam menganalisis bagaimana hasil produksi ini sampai ke tangan konsumen

melalui berbagai strategi pemasaran.

Dalam konteks teori pemasaran, keputusan pembelian konsumen sangat erat
kaitannya dengan elemen-elemen bauran pemasaran yang dikenal sebagai 7P :
(Produk (product), Harga (price), Promosi (promotion), Lokasi (place), Orang
(people), Proses (process) dan Bukti fisik (physical evidence)). Keputusan
pembelian adalah proses kompleks yang dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk
kualitas produk, harga yang kompetitif, distribusi yang efektif, serta upaya promosi
yang menarik. Dalam industri kopi, khususnya di Sumatera Utara, berbagai strategi
bauran pemasaran berperan penting dalam memengaruhi persepsi konsumen
terhadap produk kopi lokal, baik dalam bentuk biji kopi mentah maupun produk
olahan seperti kopi bubuk atau kopi sachet. (Jutisa, 2018).

Namun, pada kajian tentang bagaimana faktor-faktor bauran pemasaran
memengaruhi keputusan pembelian kopi, khususnya produk lokal, masih relatif
terbatas. Sebuah studi oleh (Butarbutar, M dkk, 2021) yang menganalisis kepuasan
konsumen di Pininta Coffee, Pematang Siantar, menyimpulkan bahwa faktor-faktor
seperti kualitas produk, pelayanan, harga, promosi dan susasana kedai memainkan
peran penting dalam memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli kopi. Hal
ini membuka peluang untuk melakukan penelitian yang lebih spesifik tentang
bagaimana elemen-elemen pemasaran tersebut memengaruhi keputusan pembelian,

terutama pada konteks pemasaran kopi di daerah seperti Pematang Siantar.

Keputusan pembelian konsumen di industri kedai kopi dipengaruhi oleh
berbagai faktor, termasuk kualitas produk, harga, lokasi, promosi, dan pengalaman

pelanggan. Penelitian sebelumnya oleh Baskoro (2021) menemukan bahwa di
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Bandar Kopi Medan, keputusan pembelian pelanggan sangat dipengaruhi oleh
brand awareness dan perceived value. Hal ini menunjukkan bahwa kesadaran
merek dan persepsi terhadap nilai produk menjadi faktor utama dalam menarik
pelanggan di industri kopi. Namun, belum banyak penelitian yang membahas
bagaimana faktor-faktor pemasaran, khususnya bauran pemasaran (7P),
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Kedai Kopi Kok Tong. Oleh karena
itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Kedai Kopi Kok Tong memengaruhi keputusan pembelian
pelanggan, serta apakah faktor-faktor yang berperan di kedai lain juga relevan

dalam konteks penelitian ini.

Pematang Siantar, sebagai kota dengan potensi budaya dan sejarah yang
kaya, memainkan peran penting dalam pengembangan pariwisata, khususnya
wisata kuliner. Selain menawarkan berbagai destinasi sejarah dan budaya, kota ini
juga dikenal sebagai pusat kuliner yang menarik bagi wisatawan. Kuliner khas
seperti Mie Gomak, Miso, Roti Ganda, dan Kopi Kok Tong menjadi daya tarik
utama  yang  mendorong  wisatawan  untuk = mengunjungi kota ini..

(Kumparan.com/Jendela Dunia, 2022)

Dengan meningkatnya popularitas wisata kuliner di Pematang Siantar,
permintaan akan produk kuliner khas serta minuman seperti kopi semakin
meningkat. Hal ini mendorong tumbuhnya UMKM dan kedai-kedai kopi di kota
ini. Sejumlah pelaku UMKM, terutama yang bergerak di bidang kuliner, mulai
menjamur untuk memenuhi kebutuhan wisatawan yang mencari pengalaman
makan dan minum yang khas. Selain itu, banyak kedai kopi bermunculan, yang
menawarkan beragam varian kopi lokal seperti kopi robusta dan kopi arabika dari
Sumatera Utara, yang merupakan ciri khas daerah ini. (Tribun News Medan/Alija

Magribi, 2022).

Berdasarkan dari diskopukm.sumutprov.go.id, sudah ada lebih dari 100
kedai kopi yang bermunculan di Kota Pematang Siantar. Kedai Kopi Kok Tong
khusunya. Kedai Kopi Kok Tong berada di Kota Pematang Siantar tepatnya di Jalan
Dokter Wahidin No. 155, Dwikora, Kec. Siantar Barat., Kota Pematang Siantar,
Sumatera Utara 21118.
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Sumber: Hasil observasi penulis melalui Google Maps, 2024

Gambar 2. Pesaing Kedai Kopi Terdekat Dengan Kedai Kopi Kok Tong

Pada Gambar 2 terlihat beberapa pesaing dari usaha sejenis. Banyaknya
kedai kopi di wilayah yang sama menjadikan tingginya persaingan dalam usaha

tersebut.

Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar memiliki keunggulan yang
signifikan dibandingkan dengan kedai kopi lainnya, baik dari segi kualitas produk,
warisan sejarah, maupun pengalaman yang ditawarkan kepada konsumen.
Didirikan pada tahun 1925 oleh Lim Tee Kee, Kedai Kopi Kok Tong telah menjadi
bagian dari sejarah kota Pematang Siantar, menjadikannya salah satu kedai kopi
tertua dan ikonik di wilayah tersebut. Keberadaan kedai ini tidak hanya
menawarkan kopi dengan cita rasa khas, tetapi juga memberikan pengalaman
tradisional yang autentik. Kedai Kopi Kok Tong memiliki menu khas yaitu kopi
hitam dan kopi susu, yakni kopi diseduh dengan cara tradisional, yakni disaring
dengan nel drip (sejenis penyaring dari kain). Observasi yang saya lakukan para
penikmat kopi atau konsumen yang ada di kedai Kopi Kok Tong di Pematang
Siantar para konsumen lebih sering membeli kopi susu. Kedua menu tersebut bisa
disajikan panas Rp. 18.000 atau dingin mulai harga Rp. 19.000. Di kedai Kopi Kok
Tong Air putih diberikan saat minum kopi untuk menetralkan mulut agar cita rasa
kopi lebih maksimal dirasakan. karena air putih bisa mengencerkan kafein dalam
tubuh sehingga efeknya bisa diminimalisasi. Tidak semua orang bisa menahan
sensasi kafein dalam diri mereka. ada banyak efek kafein yang dirasakan oleh tubuh
saat meminum kopi seperti adanya rasa haus di tenggorokan hingga efek ingin

buang air kecil setelahnya (https://pergikuliner.com/blog/ini-alasan-mengapa-kopi-

6
UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 10/3/26

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26


https://pergikuliner.com/blog/ini-alasan-mengapa-kopi-seringkali-disajikan-dengan-air-putih

Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

seringkali-disajikan-dengan-air-putih). Selain kopi minuman, kedai ini juga

menyediakan cemilan tersedia bakpau dan roti panggang.

Cita rasa kopi di Kedai Kopi Kok Tong dihasilkan dari metode penyeduhan
tradisional menggunakan saringan kain tanpa mesin modern. Metode ini
menciptakan kopi dengan rasa yang kuat dan konsisten, sehingga menjadi favorit
bagi pelanggan lokal maupun wisatawan. Selain itu, kopi yang disajikan di kedai
ini memanfaatkan biji kopi berkualitas tinggi yang diproses secara tradisional,
terutama dari daecrah Sumatera Utara. Hal ini tidak hanya menunjukkan keunggulan
produk lokal tetapi juga memperkuat identitas budaya Pematang Siantar sebagai

kota dengan potensi kuliner yang kaya. (Kompas.id, 2021).

Salah satu keunikan utama dari Kedai Kopi Kok Tong adalah proses
pengolahan kopinya yang khas. Kok Tong hanya menggunakan biji kopi pilihan
dari Sumatera Utara, yang diproses secara tradisional mulai dari pemilihan biji,
penyangraian, peracikan, hingga penyeduhan. Metode penyajian yang diterapkan
menghasilkan kopi dengan cita rasa khas yang kuat serta tekstur yang lebih bersih
karena tidak meninggalkan ampas. Kedai Kopi Kok Tong unik karena sejarahnya
sejak 1925, mempertahankan metode pengolahan kopi tradisional dengan biji
pilihan dari Sumatera Utara. Kopinya terkenal kuat, pekat, dan tidak berampas,
memberikan pengalaman minum yang khas. Suasana kedai Kok Tong klasik
mencerminkan perpaduan budaya Tionghoa dan Batak, menciptakan daya tarik
tersendiri. Meskipun telah berekspansi ke berbagai kota, Kok Tong tetap menjaga
cita rasa asli dan kualitasnya, menjadikannya ikon kopi legendaris dari Pematang

Siantar. (Kompasiana, 2025)

Menurut Kompas.id, 2021 Kedai Kopi Kok Tong dianggap sebagai salah
satu kedai kopi terbaik di Pematang Siantar karena berhasil mempertahankan tradisi
dan kualitas selama hampir satu abad. Faktor-faktor ini menjadikannya unggul
dibandingkan dengan kedai kopi lain yang cenderung menawarkan konsep modern
tanpa mengakar pada nilai budaya lokal. Keunggulan ini sejalan dengan pandangan
bahwa produk dengan nilai sejarah dan budaya memiliki daya tarik yang lebih kuat

dalam membangun hubungan emosional dengan konsumen.
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Penggunaan Marketing Mix 7P sebagai variabel analisis dalam penelitian
ini didasarkan pada relevansinya dalam memahami faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen, terutama dalam industri jasa seperti
kedai kopi. Menurut penelitian Christine & Wiwik Budiawan (2017) dari
Universitas Diponegoro, Marketing Mix 7P yang terdiri dari Product, Price, Place,
Promotion, People, Process, dan Physical Evidence berpengaruh secara positif
terhadap keputusan pembelian konsumen. Pendekatan ini digunakan karena kedai
kopi tidak hanya menjual produk (kopi) tetapi juga menawarkan pengalaman
layanan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor pemasaran. Studi tersebut
menunjukkan bahwa setiap elemen dalam 7P memiliki peran penting dalam
membentuk persepsi pelanggan dan meningkatkan minat beli ulang. Selain itu,
penelitian ini menemukan bahwa dalam sektor kedai kopi, physical evidence
memiliki pengaruh terbesar terhadap keputusan pembelian, karena faktor seperti
suasana, desain tempat, dan kenyamanan sangat memengaruhi pengalaman
pelanggan. Dengan demikian, Marketing Mix 7P dipilih sebagai variabel analisis
karena mampu memberikan gambaran yang komprehensif tentang bagaimana
strategi pemasaran dapat meningkatkan daya saing dan loyalitas pelanggan di Kedai

Kopi Kok Tong (Christine & Budiawan, 2017).

Berdasarkan banyaknya pesaing kedai kopi di Pematang Siantar tentunnya
memiliki cara masing-masing dalam marketing mix. Oleh karena itu, perlu
diketahui pengaruh bauran pemasaran 7P (Produk (product), Harga (price),
Promosi (promotion), Lokasi (place), Orang (people), Proses (process) dan Bukti
fisik (physical evidence)) terhadap keputusan pembelian. Subjek penelitian ini
adalah Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar sebagai kebaruan. Oleh karena
itu penelitian ini diberi judul, “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap
Keputusan Pembelian pada Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar” perlu

untuk dilaksanakan.
1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas rumusan masalah dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:
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1. Bagaimana keputusan pembelian pada kedai Kopi Kok Tong di Pematang
Siantar?

2. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, Promotion,
Physical Evidence, People, Process) terhadap Keputusan Pembelian pada Kedai
Kopi Kok Tong di Pematang Siantar ?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan pada penelitian ini sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui keputusan pembelian pada kedai Kopi Kok Tong di Pematang
Siantar
2. Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place,
Promotion, Physical Evidence, People, Process) terhadap keputusan pembelian

pada kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar
1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi pelaku usaha kedai kopi sebagai sarana informasi serta untuk mengetahui
terkait pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian

2. Bagi penulis, hasil penelitian ini dapat menambah dan memperluas wawasan
terkait judul penelitian dan sebagai bahan masukan bagi penelitian selanjutnya

3. Bagi akademisi, diharapkan nantinya dapat dikembangkan sebagai referensi
penelitian-penelitian selanjutnya.

1.5 Kerangka Pemikiran

Bauran pemasaran (7P: Product, Price, Place, Promotion, People, Process,
Physical Evidence) adalah strategi yang digunakan perusahaan untuk
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Namun, dalam realitasnya,
keputusan pembelian konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh bauran pemasaran,
tetapi juga oleh faktor internal dan eksternal konsumen, seperti budaya, sosial,

personal, dan psikologi.

Keputusan pembelian merupakan hasil dari berbagai faktor yang
memengaruhi perilaku konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa. Dalam
penelitian ini, keputusan pembelian di Kedai Kopi Kok Tong dipengaruhi oleh dua

faktor utama, yaitu faktor eksternal konsumen (faktor budaya, sosial, personal, dan
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psikologi) serta faktor bauran pemasaran (7P) yang diterapkan oleh Kedai Kopi
Kok Tong.

Faktor budaya berperan dalam membentuk kebiasaan konsumsi masyarakat
terhadap kopi, yang pada akhirnya menentukan bagaimana produk kopi ditawarkan
dan dipasarkan. Misalnya, budaya minum kopi di Indonesia yang telah berkembang
sejak lama membuat konsumen memiliki preferensi tertentu terhadap cita rasa dan
cara penyajian kopi. Oleh karena itu, Kedai Kopi Kok Tong mempertahankan
metode penyeduhan tradisional dan menggunakan bahan berkualitas tinggi untuk

memenuhi ekspektasi konsumen.

Faktor sosial juga berpengaruh dalam keputusan pembelian, di mana
kelompok sosial seperti keluarga, teman, dan komunitas memiliki peran dalam
membentuk preferensi dan kebiasaan konsumsi kopi. Kedai Kopi Kok Tong
memanfaatkan faktor ini dengan menyediakan tempat yang nyaman untuk interaksi
sosial serta mengandalkan strategi promosi dari mulut ke mulut yang efektif dalam

menarik pelanggan baru.

Faktor personal, seperti usia, pekerjaan, gaya hidup, dan daya beli
konsumen, memengaruhi cara individu dalam memilih produk kopi. Untuk itu,
strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh Kedai Kopi Kok Tong disesuaikan
dengan preferensi konsumen, misalnya dengan menawarkan berbagai varian kopi
serta harga yang terjangkau agar dapat menjangkau lebih banyak segmen

pelanggan.

Selain itu, faktor psikologi, seperti motivasi, persepsi, dan loyalitas
pelanggan, juga turut menentukan keputusan pembelian. Konsumen tidak hanya
mempertimbangkan aspek fungsional dari produk, tetapi juga pengalaman
emosional yang diberikan oleh merek. Oleh karena itu, Kedai Kopi Kok Tong
menerapkan strategi pemasaran yang membangun citra kedai sebagai tempat
dengan sejarah panjang dan cita rasa kopi yang khas, sehingga menciptakan

keterikatan emosional dengan pelanggan.

Bauran pemasaran (7P), yang terdiri dari produk, harga, tempat, promosi,
orang, proses, dan bukti fisik, menjadi faktor strategis yang digunakan Kedai Kopi

Kok Tong untuk memengaruhi keputusan pembelian. Produk yang berkualitas,
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harga yang kompetitif, lokasi yang strategis, promosi yang menarik, pelayanan
yang baik, proses penyajian yang cepat, serta suasana kedai yang nyaman,

semuanya berkontribusi dalam membentuk keputusan pembelian pelanggan.

Berdasarkan hubungan ini, dapat disimpulkan bahwa faktor budaya, sosial,
personal, dan psikologi memengaruhi bagaimana bauran pemasaran diterapkan
oleh Kedai Kopi Kok Tong, dan selanjutnya strategi bauran pemasaran tersebut
akan menentukan keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis sejauh mana bauran pemasaran berpengaruh terhadap

keputusan pembelian pelanggan di Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar.

Bauran Pemasaran (X) :

Produk (X1)
Harga (X2)
Promosi (X3)
Lokasi (X4)
People (X5)
Proses (X6)
Bukti Fisik (X7)

AT o B e

A 4

Keputusan Pembelian (Y)
pada Kedai Kopi Kok
Tong di Pematang Siantar

Gambar 3. Kerangka Pemikiran

1.6 Hipotesis
Berdasarkan permasalahan yang ada, dapat diambil suatu hipotesis sebagai
berikut:

1. Produk berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
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Harga berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
Promosi berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
Lokasi berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
Orang berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
Proses berpengaruh kepada Keputusan Pembelian

o

Buki fisik berpengaruh kepada Keputusan Pembelian
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II. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Keputusan Pembelian

Proses keputusan pembelian konsumen adalah serangkaian langkah yang
diambil oleh individu atau kelompok dalam memilih, membeli, dan menggunakan
produk atau layanan (Solomon, 2020). Menurut Kotler, Keller, Chernev (2021),
keputusan pembelian didasarkan pada bagaimana konsumen menilai harga dan apa
yang mereka anggap sebagai harga aktual saat ini, bukan pada harga yang
dinyatakan oleh pemasar. Proses pengambilan keputusan pembelian konsumen
merujuk pada serangkaian tahapan yang dilalui oleh individu saat
mempertimbangkan untuk membeli produk atau layanan yang terdiri dari lima
tahapan, dimulai dengan pengakuan akan kebutuhan, pencarian informasi, evlauasi
alternatif, keputusan pembelianm dan berakhir dengan evaluasi keputusan
pembelian. Memahami proses pengambilan keputusan pembelian konsumen
menjadi penting karena memungkinkan perusahaan untuk mengantisipasi
kebutuhan konsumen, yang pada gilirannya membantu perusahaan merencanakan

strategi pemasaran atau penjualan berdasarkan kebutuhan tersebut.

Need - __, Information | Evaluation — 5| Purchase Post-Pu_rchase
Recognition Search Evaluation

Sumber: Kotler, Keller, Chernev, 2021

Gambar 4. Lima Tahap Proses Keputusan Pembelian
Berikut ini penjelasan dari lima tahapan proses keputusan pembelian
sebagai berikut:

1. Problem Recognition (Pengenalan Masalah). Proses pembelian dimulai saat
pembeli menyadari masalah atau kebutuhan, yang bisa dipicu oleh faktor
internal atau eksternal. Untuk itu, pemasar perlu mengenali situasi yang memicu
kebutuhan khusus. Dengan mengumpulkan data melalui riset pasar, wawancara,
survei, dan kelompok fokus menjadi kunci dalam membantu organisasi
memahami kebutuhan pelanggan dengan lebih baik sehingga pemasar dapat
mengidentifikasi secara akurat faktor kunci yang menarik minat konsumen pada

suatu kategori produk.
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2. Information Search (Pencarian Informasi). Pada tahapan ini, setelah
mengidentifikasi suatu masalah atau kebutuhan, konsumen berusaha mengenali
opsi yang tersedia. Proses pencarian informasi adalah saat konsumen mencari
berbagai informasi terkait produk atau layanan. Ketika kebutuhan konsumen
muncul, dorongan untuk mendapatkan informasi tambahan menjadi kuat.
Pemasar tertarik pada sumber informasi utama yang menjadi panduan
konsumen, serta sejauh mana pengaruh masing-masing sumber tersebut terhadap
keputusan pembelian berikutnya. Informasi konsumen dapat diklasifikasikan ke
dalam empat kategori sumber informasi yaitu:

a. Sumber Pribadi (keluarga, teman, tetangga, kenalan).

b. Sumber Komersial (iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, tampilan di toko,
penelusuran online, membaca ulasan, atau kunjungan ke toko fisik).

c. Sumber Publik (media massa, organisasi penilaian konsumen).

d. Sumber Pengalaman (penggunaan, penilaian, dan pengalaman produk).

3. Evaluation of Alternatives (Pengevaluasian Alternatif). Beberapa tahapan
evaluasi alternatif keputusan konsumen dan model terkini menganggap proses
ini sebagai aktivitas berorientasi kognitif, dimana konsumen secara sadar dan
rasional menilai produk dengan melakukan tindakan berupa:

a. Membandingkan Fitur Produk. Konsumen yang mempertimbangkan untuk
membeli smartphone dapat mengevaluasi alternatif berdasarkan fitur seperti
kamera, kapasitas baterai, dan ukuran layar.

b. Menggunakan Skala Prioritas. Dalam pengambilan keputusan, konsumen
dapat menentukan skala prioritas untuk alternatif berdasarkan kepentingan
masingmasing. Misalnya, seorang mahasiswa yang memilih tempat tinggal
dapat mengevaluasi alternatif berdasarkan aksesibilitas, biaya, dan fasilitas.

c. Memilih Produk dengan Harga Terbaik. Dalam tahap evaluasi, konsumen
sering mempertimbangkan harga produk atau layanan. Sebagai contoh,
konsumen yang mencari laptop dapat membandingkan alternatif berdasarkan
harga dan spesifikasi.

d. Evaluasi Berdasarkan Keinginan. Konsumen dalam proses keputusan
pembelian juga mempertimbangkan sejauh mana produk atau layanan
memenuhi keinginan mereka. Misalnya, dalam memilih destinasi liburan,
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konsumen dapat mengevaluasi alternatif berdasarkan destinasi yang paling
sesuai dengan keinginan mereka.

e. Membandingkan Kualitas dan Kelebihan. Dalam memilih produk atau
layanan, konsumen dapat mengevaluasi alternatif berdasarkan kualitas dan
kelebihan yang ditawarkan. Contohnya, konsumen yang memilih merek
pakaian dapat mempertimbangkan desain, bahan, dan reputasi merek.

4. Purchace Decision (Keputusan Pembelian). Pada tahap evaluasi, konsumen
membentuk preferensi terhadap merekmerek dalam pilihan mereka dan
merencanakan untuk membeli merek favorit. Namun, terdapat dua faktor di
antara minat beli dan keputusan pembelian:

a. Sikap Orang Lain. Ketika sikap negatif orang lain semakin intens dan
hubungan mereka dengan konsumen semakin dekat, konsumen cenderung
mengubah minat pembelian konsumen. Sebaliknya, sikap positif orang lain
juga dapat mempengaruhi minat pembelian yang pada akhirnya mengambil
keputusan pembelian.

b. Faktor Situasi Tak Terduga. Faktor ini muncul tanpa diduga dan dapat
mengubah minat pembelian konsumen. Situasi ini bisa berasal dari
kehilangan pekerjaan, kebutuhan mendesak lainnya, atau pelayanan toko
yang kurang memuaskan yang dapat menghalangi minat pembelian
konsumen yang pada akhirnya juga akan mengurungkan pengambilan
keputusan pembelian.

5. Postpurchase Decision (Perilaku Setelah Pembelian). Pada tahap ini,
konsumen menggunakan dan mengevaluasi produk atau jasa, kemudian
membuat keputusan apakah mereka merasa puas atau tidak, melakukan
tindakan pasca pembelian, dan menggunakan atau membuang produk setelah
pembelian. Setelah melakukan pembelian, konsumen akan mengalami:

a. Ketidakpuasan Pasca Pembelian. Kepuasan pembeli bergantung pada
seberapa dekat harapan mereka terhadap kinerja produk dengan kinerja
yang mereka harapkan. Jika kinerja produk tidak sesuai dengan harapan,
konsumen akan merasa kecewa sedangkan jika sesuai, konsumen akan
merasa puas, dan bahkan jika melebihi harapan, kepuasan konsumen akan
sangat tinggi.
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b. Tindakan Pasca Pembelian. Tingkat kepuasan atau ketidakpuasan terhadap
produk dapat mempengaruhi perilaku konsumen selanjutnya. Konsumen
yang puas cenderung lebih mungkin untuk membeli kembali produk
tersebut (repurchase) dan akan merekomendasikannya kepada orang lain.

c. Pemakaian (Usage) dan Pembuangan (Disposal) Pasca Pembelian. Cara
konsumen menggunakan atau membuang produk setelah pembelian dapat
mencerminkan tingkat kepuasan konsumen. Jika produk disimpan tanpa
digunakan, menandakan kurangnya kepuasan konsumen. Sebaliknya, jika
produk dijual atau ditukar, penjualan produk baru dapat mengalami
penurunan. Konsumen juga mungkin menemukan penggunaan baru atau

membuang produk yang mungkin berpotensi merusak lingkungan.
2.1.1 Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
Menurut Kotler dkk. (2021), Kotler & Armstrong (2020), dan Solomon (2020)
meliputi (Wardhana 2024):

1. Faktor Budaya. Budaya, subkultur, dan kelas sosial memiliki peran kunci dalam
membentuk keinginan dan tindakan konsumen. Menurut Zukhrufani & Zakiy
(2019) Pemasar harus memahami dampak budaya pada perilaku pembeli.
Contohnya, Di negara-negara seperti Jepang dan Korea Selatan, budaya yang
kuat dalam tradisi makanan mendorong konsumsi produk makanan lokal dan
tradisional. Misalnya, di Jepang, konsumen lebih cenderung membeli makanan
dengan kemasan yang memperlihatkan nilai budaya seperti sushi dan ramen
dibandingkan makanan asing. Contoh lainnya, Di negara-negara Barat seperti
Amerika Serikat, budaya pop dan mode sangat mempengaruhi keputusan
pembelian, seperti dalam kasus peluncuran koleksi pakaian atau sepatu yang
terinspirasi oleh selebriti atau tren media social. Contoh lainnya, Di negara-
negara Timur Tengah dan Afrika, konsumen mungkin lebih memilih produk
elektronik dari merek yang dikenal menawarkan fitur yang sesuai dengan
kebutuhan lokal seperti produk dengan kemampuan untuk beroperasi dalam
kondisi cuaca panas atau memiliki dukungan bahasa lokal. Dalam konteks

perilaku konsumen, budaya berperan dalam membentuk preferensi, gaya hidup,
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serta pola konsumsi individu. Misalnya, di negara-negara Asia, konsumsi
makanan tradisional tetap menjadi prioritas utama dibandingkan dengan
makanan cepat saji ala Barat. Berbeda dengan masyarakat Barat yang lebih
terbuka terhadap inovasi produk baru, masyarakat di beberapa negara Asia
cenderung lebih setia pada produk yang memiliki makna budaya kuat. Selain itu,
perubahan budaya akibat globalisasi juga berpengaruh terhadap pola konsumsi,
seperti meningkatnya permintaan terhadap produk-produk global karena
paparan media sosial dan gaya hidup modern. Oleh karena itu, pemasar harus
memahami dinamika budaya agar dapat menyesuaikan strategi pemasaran
mereka dengan kebiasaan dan nilai yang dianut oleh masyarakat setempat.
Makna budaya juga terbentuk melalui interaksi sosial dalam lingkungan mikro
maupun makro. Dalam lingkungan mikro, tren yang berkembang di kelompok
tertentu dapat menciptakan standar konsumsi yang mempengaruhi perilaku
individu, seperti tren fashion di kalangan mahasiswa yang menentukan jenis
pakaian dan aksesori yang populer. Sementara itu, dalam lingkungan makro,
institusi seperti pemerintah, organisasi keagamaan, dan media juga memainkan
peran dalam membentuk persepsi budaya masyarakat terhadap suatu produk atau
layanan. Perusahaan yang ingin sukses dalam pasar global harus memahami
bagaimana budaya setempat memengaruhi pola konsumsi dan mengadaptasi
strategi pemasaran agar sesuai dengan kebutuhan serta ekspektasi konsumen di
berbagai wilayah. Dengan demikian, budaya memiliki dampak yang sangat luas
dalam membentuk perilaku konsumen, baik dalam skala individu maupun

masyarakat secara keseluruhan

2. Faktor Sosial. Kelompok kecil konsumen, jaringan sosial, keluarga, dan peran
serta status sosial mempengaruhi perilaku konsumen. Menurut Chakraborty dkk.
(2023), Interaksi langsung atau online social networks dari kelompok
keanggotaan dan kelompok referensi berdampak pada keputusan pembelian.
Contohnya, seorang konsumen mungkin memilih untuk membeli smartphone
tertentu karena direkomendasikan oleh teman atau anggota keluarga yang
memiliki pengalaman positif dengan produk tersebut. Misalnya, jika banyak
teman seorang konsumen menggunakan merek smartphone tertentu dan

membagikan ulasan positif di media sosial, konsumen tersebut lebih mungkin
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untuk membeli merek yang sama. Di dalam keluarga, pengaruh terhadap
keputusan pembelian juga sangat kuat. Pola konsumsi sering kali dibentuk sejak
dini melalui kebiasaan keluarga. Misalnya, dalam sebuah rumah tangga,
keputusan untuk membeli suatu produk bisa dipengaruhi oleh diskusi
antaranggota keluarga, di mana anak-anak cenderung mengikuti kebiasaan
konsumsi orang tua mereka. Selain itu, status sosial juga menentukan pola
konsumsi seseorang. Individu dengan status sosial tinggi cenderung memilih
produk premium yang mencerminkan gaya hidup dan status mereka, sementara
individu dengan status ekonomi menengah atau rendah lebih
mempertimbangkan aspek harga dan nilai guna dalam memilih produk. Dengan
adanya dinamika sosial ini, pemasar harus memahami bagaimana kelompok
sosial dan interaksi dalam masyarakat dapat digunakan sebagai alat pemasaran
yang efektif untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan loyalitas

terhadap merek tertentu.

3. Faktor Personal. Pekerjaan, usia, situasi ekonomi, gaya hidup, kepribadian, dan
konsep diri memainkan peran penting dalam keputusan pembelian. Menurut
Hamid dkk. (2022) dan Dhiman dkk. (2018) Perubahan hidup, seperti
pernikahan atau memiliki anak, dapat mempengaruhi preferensi produk.
Contohnya, seorang remaja mungkin lebih cenderung membeli smartphone
dengan fitur yang mendukung media sosial dan gaming seperti kamera
berkualitas tinggi dan prosesor cepat. Sebaliknya, konsumen yang lebih tua
mungkin lebih memilih smartphone dengan fitur yang mudah digunakan dan
memiliki layanan purna jual yang baik. Faktor pribadi mencakup karakteristik
individu yang unik dan mempengaruhi keputusan pembelian mereka, seperti
usia, pekerjaan, gaya hidup, serta kondisi ekonomi. Setiap tahap kehidupan
memiliki kebutuhan dan preferensi konsumsi yang berbeda. Misalnya, anak
muda cenderung lebih tertarik pada produk teknologi dan tren terbaru,
sedangkan orang yang lebih tua mungkin lebih mempertimbangkan aspek
kenyamanan dan fungsionalitas dalam pembelian produk mereka. Seorang
mahasiswa, misalnya, akan lebih memilih produk dengan harga terjangkau dan
fitur yang mendukung aktivitas akademis serta sosial mereka, sementara seorang

pekerja kantoran mungkin lebih memilih produk yang mencerminkan
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profesionalisme dan efisiensi dalam kehidupan sehari-hari. Selain usia, faktor
pekerjaan dan kondisi ekonomi juga berperan penting dalam keputusan
pembelian. Seseorang dengan penghasilan tinggi cenderung memiliki daya beli
yang lebih besar dan lebih mungkin membeli produk-produk premium,
sedangkan seseorang dengan pendapatan yang lebih rendah cenderung memilih
produk yang lebih hemat dan fungsional. Gaya hidup juga menjadi faktor yang
sangat menentukan. Individu yang aktif dan memiliki gaya hidup sehat lebih
cenderung membeli produk seperti makanan organik, perlengkapan olahraga,
atau pakaian berbahan ramah lingkungan. Sebaliknya, mereka yang memiliki
gaya hidup sibuk dan kurang memperhatikan kesehatan mungkin lebih sering
membeli makanan cepat saji atau produk yang menawarkan kenyamanan. Oleh
karena itu, pemasar perlu memahami bagaimana faktor pribadi ini
mempengaruhi perilaku konsumsi agar dapat menargetkan produk mereka

secara lebih efektif kepada segmen pasar yang tepat

4. Faktor Psikologi. Motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan, dan sikap turut
berperan. Menurut Fortunata & Toni (2020) serta Purba & Paramita (2021),
Motif menciptakan pencarian kepuasan, sementara persepsi melibatkan
pemilihan, pengaturan, dan interpretasi informasi. Contohnya, seorang
konsumen yang sangat termotivasi untuk menjalani gaya hidup sehat mungkin
akan memilih untuk membeli makanan organik dan produk kesehatan. Motivasi
ini mendorong konsumen untuk memilih produk yang dianggap lebih baik untuk
kesehatannya. Contoh lainnya, seorang konsumen yang memiliki persepsi
bahwa merek tertentu selalu menghasilkan produk berkualitas tinggi akan lebih
cenderung membeli produk dari merek tersebut, meskipun harganya lebih mahal.
Faktor psikologis meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan
sikap konsumen terhadap suatu produk atau merek. Motivasi seseorang untuk
membeli suatu produk didorong oleh kebutuhan dasar maupun keinginan yang
lebih kompleks. Misalnya, seseorang yang ingin menjalani gaya hidup sehat
akan lebih termotivasi untuk membeli produk makanan organik atau peralatan
olahraga dibandingkan dengan seseorang yang tidak memiliki kepedulian yang
sama terhadap kesehatan. Dalam banyak kasus, motivasi ini dipengaruhi oleh

faktor eksternal seperti iklan atau tren sosial yang sedang berkembang. Persepsi

19
UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 10/3/26

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26



Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

juga berperan besar dalam bagaimana seseorang memilih suatu produk. Persepsi
dibentuk melalui pengalaman, informasi yang diterima, serta cara individu
menafsirkan suatu merek atau produk. Dua orang yang melihat produk yang
sama bisa memiliki pandangan yang berbeda tergantung pada pengalaman dan
preferensi mereka. Misalnya, seseorang yang memiliki pengalaman positif
dengan suatu merek cenderung lebih loyal terhadap merek tersebut, sementara
seseorang yang pernah mengalami kekecewaan mungkin akan menghindari
merek tersebut meskipun kualitasnya sudah diperbaiki. Selain itu, proses
pembelajaran juga mempengaruhi keputusan pembelian. Konsumen yang telah
memiliki pengalaman sebelumnya dengan suatu produk akan lebih cepat dalam
mengambil keputusan untuk membelinya kembali atau mencari alternatif lain.
Keyakinan dan sikap juga memainkan peran penting dalam membentuk loyalitas
terhadap suatu merek. Konsumen yang memiliki keyakinan bahwa suatu produk
memiliki kualitas terbaik akan cenderung tetap memilih produk tersebut
meskipun ada pesaing dengan harga yang lebih rendah. Oleh karena itu, pemasar
perlu menciptakan strategi yang dapat membentuk persepsi positif dan

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek mereka
2.1.2 Dimensi Keputusan Pembelian

Menurut Tjiptono (2012, dalam Hananto, 2021), menjelaskan dimensi-

dimensi keputusan pembelian, yaitu:

1. Pilihan produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk. Dalam
hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang
ingin membeli sebuah produk tersebut serta sebagai alternatif yang mereka
pertimbangkan. Misalnya; kebutuhan suatu produk, keberagaman varian dan
kualitas.

2. Pilihan Merek
Pembeli perlu memutuskan merek mana yang akan mereka pilih, mengingat
setiap merek memiliki karakteristik unik. Oleh karena itu, perusahaan perlu
memahami cara konsumen menentukan pilihan merek, seperti berdasarkan

tingkat kepercayaan dan popularitas merek tersebut.
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3. Pilihan Penyalur
Pembeli harus menentukan penyalur yang akan dipilih, dengan
mempertimbangkan berbagai hal yang berbeda. Faktor-faktor tersebut dapat
mencakup lokasi yang mudah dijangkau, harga yang kompetitif, kelengkapan
barang, dan sebagainya. Sebagai contoh, kemudahan memperoleh produk dan
ketersediaan barang menjadi aspek yang penting.

4. Waktu Pembelian
Keputusan konsumen mengenai waktu pembelian dapat bervariasi, misalnya:
ada yang berbelanja setiap bulan, setiap tiga bulan, setiap enam bulan, atau hanya
sekali dalam setahun.

5. Jumlah Pembelian
Konsumen memiliki kebebasan untuk menentukan jumlah produk yang ingin
dibeli pada suatu waktu. Terkadang, pembelian yang dilakukan bisa melebihi
satu unit. Dalam hal ini, perusahaan perlu menyediakan produk dalam jumlah
yang cukup untuk memenuhi kebutuhan beragam konsumen. Sebagai contoh,
permintaan berdasarkan kebutuhan spesifik produk.

6. Metode Pembayaran
Saat membeli produk, konsumen harus melakukan pembayaran. Dalam proses
ini, ada konsumen yang membayar secara tunai, sementara yang lain memilih
menggunakan kartu kredit. Metode pembayaran ini biasanya disesuaikan dengan

kemampuan dan preferensi masing-masing konsumen.
2.2 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan faktor yang dapat memengaruhi permintaan
terhadap produk perusahaan (Ismanto, 2020, hlm. 32). Secara sederhana, bauran
pemasaran berfungsi sebagai konsep sekaligus alat yang membantu perusahaan
mencapai tujuan melalui strategi pemasaran yang efektif. Kotler dan Keller (2016,
hlm. 78) juga menjelaskan bahwa bauran pemasaran, atau marketing mix, adalah
sekumpulan alat pemasaran yang dimanfaatkan perusahaan untuk secara konsisten

meraih tujuan pemasaran di pasar targetnya.

Menurut Limakrisna dan Purba (2017, hlm. 221), bauran pemasaran

merupakan kumpulan elemen yang membentuk strategi yang dirancang untuk
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mendapatkan respons sesuai dengan tujuan dari pasar sasaran. Dengan kata lain,
bauran pemasaran mencakup berbagai variabel yang dapat dimanipulasi untuk
memengaruhi variabel tetap, seperti permintaan pasar. Sementara itu, Rambat
(dalam Wardana, 2018, hlm. 38) menjelaskan bahwa bauran pemasaran atau
marketing mix adalah perangkat yang digunakan oleh pemasar, terdiri dari berbagai
elemen dalam program pemasaran yang harus dipertimbangkan agar strategi
pemasaran dan penentuan positioning dapat diimplementasikan dengan sukses.
Berikut adalah penjelasan dari masing-masing unsur bauran pemasaran 7P

berdasarkan penjelasan dari (Kotler dan Keller,2016).

1. Product (Produk)

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk menarik
perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi guna memenuhi kebutuhan atau
keinginan (Ismanto, 2020, hlm. 33). Produk mencakup berbagai aspek seperti
variasi produk, kualitas, desain, fitur, nama merek, kemasan, ukuran, layanan,
garansi, dan kebijakan pengembalian. Berdasarkan bentuknya, produk dapat
dikelompokkan menjadi dua jenis utama:

1. Barang
Barang adalah produk berwujud fisik yang dapat dilihat, diraba, disentuh,
dirasakan, dipegang, disimpan dan dipindahkan.

2. Jasa
Jasa adalah aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk
dikonsumsi oleh pihak lain.

Menurut Kotler dkk. (2019) produk adalah segala sesuatu yang dapat

ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen.

Beberapa dari atribut produk adalah sebagai berikut :

a. Product quality (kualitas produk) merupakan kemampuan produk meliputi
daya tahan produk, kehandalan produk, tingkat akurasi yang dihasilkan oleh
produk, kemudahan dalam mengoperasikan dan memperbaiki produk, dan
lain sebagainya.

b. Product features (fitur produk) merupakan alat pembeda produk perusahaan

terhadap produk pesaing yang sejenis.
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c. Product style and desain (gaya dan desain produk) menjelaskan penampilan
produk yang sensasional dan bernilai seni akan mendapat perhatian
komsumen

d. Product variety (varian produk) merupakan varian tipe atau jenis produk
yang dibuat dan ditawarkan suatu perusahaan kepada konsumen.

e. Brand name (nama produk) merupakan nama produk yang dibuat
perusahaan untuk membedakan produk mereka dengan produk pesaingnya.

f. Packaging (kemasan) merupakan desain kreatif dari wadah atau kemasan
untuk produk yang dihasilkan.

g. Sizes (ukuran) merupakan bentuk atau berat produk yang dihasilkan oleh
perusahaan untuk menarik perhatian konsumen.

h. Services (layanan) merupakan layanan yang diberikan oleh perusahaan
untuk mendukung keberlangsungannya penjualan produk.

i. Returns (pengembalian) merupakan pembatalan transaksi yang diberikan
perusahaan kepada konsumen apabila menerima produk gagal atau rusak.

Al Badi (2015) dan Uzeme dan Ohen (2015) menyatakan dalam konsep
manajemen produk, semua produk baik produk baru maupun produk alam
mengalami siklus hidup produk (product life cycle). Pada tahap pengenalan
(introduction), strategi produk fokus pada pengenalan produk dan penetapan
harga produk yang berdampak pada biaya tinggi. Pada tahap pertumbuhan
(growth), produk sudah mulai diterima pasar dan pendapatan dari penjualan dan
keuntungan mulai meningkat melalui perluasan saluran distribusi dan promosi
dalam membentuk pangsa pasar. Pada tahap kedewasaan (maturity), penjualan
dan keuntungan terus diraih hingga mencapai puncak penjualan dan puncak
keuntungan dan puncak pangsa pasar. Pada tahap penurunan (decline), penjualan
mulai terus menurun dikarenakan perubahan teknologi, perubahan selera
konsumen, semakin banyaknya pesaing, dan juga berbagai faktor insternal dan
eksternal.

2. Price (Harga)
Harga merupakan sejumlah uang yang dibayarkan oleh konsumen untuk
memperoleh atau mengganti suatu produk (Ismanto, 2020, hlm. 34). Jumlah
yang dibayarkan pelanggan untuk produk tertentu menjadi tolok ukur utama
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dalam sistem ekonomi, di mana harga memengaruhi distribusi sumber daya
produksi. Namun, harga dan perubahannya sering menjadi tantangan dalam
proses penjualan. Karena itu, penetapan harga menjadi satu-satunya elemen
dalam bauran pemasaran yang secara langsung menghasilkan pendapatan bagi
perusahaan. Hal ini menjadikan strategi penetapan harga sangat penting, karena
dapat memberikan nilai tambah kepada konsumen, sekaligus memengaruhi citra

produk dan tingkat kepuasan pelanggan. Menurut Kotler & Armstrong (2018)

menjelaskan ada beberapa indikator dalam menetapkan harga yaitu:

a. Keterjangkauan harga, adalah kemampuan konsumen dalam menjangkau
harga produk yang ditetapkan oleh perusahaan.

b. Daya saing harga merupakan keputusan konsumen dalam membeli suatu
produk apabila manfaat yang dirasakan lebih tinggi atau sama dengan yang
telah dikeluarkan untuk mendapatkan produk tersebut.

c. Kesesuaian harga dengan manfaat merupakan perbandingan harga suatu
produk dengan produk lainnya, dimana dalam hal ini mahal murahnya suatu
produk sangat dipertimbangkan oleh konsumen terkait dengan manfaat yang

dirasakan konsumen pada saat akan membeli produk tersebut.

Sejalan dengan itu, Tjiptono & Diana (2020) menyatakan bahwa penetapan
harga harus mempertimbangkan persepsi nilai dari konsumen, bukan hanya biaya
produksi. Harga dipandang sebagai representasi nilai suatu produk yang ditukar
dengan uang. Dalam konteks jasa, penetapan harga melibatkan tiga elemen penting:
biaya, nilai dan persaingan. Konsep nef value menjadi relevan di sini, yakni manfaat
yang dirasakan konsumen harus lebih besar dari biaya yang dikeluarkan agar
tercipta persepsi nilai positif terhadap jasa.Penentuan harga jasa harus
mempertimbangkan perspektif konsumen dan pasar, yang melibatkan tiga
komponen utama, yaitu biaya, nilai, dan persaingan. Penentuan harga ini juga dapat
dikaitkan dengan konsep net value, di mana konsumen akan menilai suatu jasa
memiliki nilai positif apabila manfaat yang dirasakan lebih besar dibandingkan
biaya yang dikeluarkan. Dalam menentukan harga jasa, terdapat tiga faktor penting
yang harus diperhatikan, yaitu tingkat persaingan, elastisitas permintaan, dan
struktur biaya. Penyedia jasa memiliki berbagai alternatif strategi untuk

menetapkan harga yang sesuai dengan karakteristik produk jasa yang ditawarkan.
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Menurut Valkonen et al. (2023), harga digunakan sebagai alat strategis dalam
pengambilan keputusan pemasaran, khususnya untuk memahami dampak
perubahan harga terhadap permintaan konsumen. Dalam konteks ini, harga bukan
hanya nominal, tetapi menjadi variabel utama dalam model kausalitas untuk
menentukan strategi penetapan harga yang optimal. Harga juga memiliki beberapa
komponen penting, salah satunya adalah price list atau daftar harga, yang
merupakan rincian harga yang dicantumkan pada label jasa untuk memberikan

informasi yang jelas kepada konsumen.

3. Place (Tempat)

Tempat mencakup berbagai aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk
memastikan produk yang dihasilkan atau dijual dapat diakses dan tersedia bagi
pasar sasarannya (Ismanto, 2002, hlm. 35). Dalam pelayanan, tempat mencakup
kombinasi antara lokasi dan keputusan saluran distribusi, yaitu bagaimana jasa
disampaikan kepada konsumen dan di mana lokasi yang strategis untuk
operasional perusahaan. Lokasi mengacu pada tempat perusahaan menjalankan
aktivitas dan operasinya. Sebagai salah satu elemen dalam bauran pemasaran,
penentuan lokasi dan saluran distribusi berfokus pada penyediaan produk atau
layanan kepada konsumen di waktu dan tempat yang sesuai. Oleh karena itu,
memastikan keamanan produk menjadi aspek penting bagi perusahaan.

Pemilihan lokasi usaha yang tepat merupakan salah satu faktor strategis
yang dapat mendukung keberhasilan perusahaan, terutama dalam menghadapi
persaingan bisnis yang semakin kompetitif. Lokasi yang strategis
memungkinkan perusahaan untuk memberikan pelayanan yang optimal kepada
pelanggan, sehingga hubungan antara perusahaan dan konsumen dapat terjaga
dengan baik. Proses penentuan lokasi usaha biasanya melibatkan berbagai
pertimbangan, seperti biaya operasional, standar upah minimum regional, dan
keberadaan infrastruktur pendukung. Kesalahan dalam menentukan lokasi dapat
berdampak serius pada kelangsungan perusahaan, termasuk risiko tingginya
biaya operasional, menurunnya daya saing, serta gagalnya pencapaian target
bisnis yang telah direncanakan.

Lokasi usaha yang dipilih dengan mempertimbangkan aspek strategis dapat
memberikan nilai tambah, seperti kemudahan akses bagi pelanggan, efisiensi
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distribusi, dan peluang pertumbuhan yang lebih besar. Sebaliknya, pemilihan
lokasi yang tidak sesuai dapat menghambat kinerja bisnis, menurunkan volume
penjualan, dan memengaruhi profitabilitas perusahaan. Mengidentifikasi
beberapa faktor utama yang perlu dipertimbangkan dalam menentukan lokasi
usaha, meliputi kondisi lingkungan masyarakat, ketersediaan sumber daya alam,
tenaga kerja, kedekatan dengan pasar, fasilitas transportasi, peluang ekspansi
lahan, dan akses terhadap sumber energi. Oleh karena itu, pengambilan
keputusan terkait lokasi usaha harus didasarkan pada analisis yang mendalam
untuk mendukung keberlanjutan dan efektivitas bisnis. Dalam buku Manajemen
Pemasaran Marketing Mix 7P Produk Barang dan Jasa. Harding (1978, dalam
Kristanto, 2023, hlm. 45)

a. Aksesibilitas merujuk pada kemudahan bagi konsumen untuk mengakses atau
mencapai suatu lokasi atau tempat. Dalam konteks kedai kopi, aksesibilitas
berkaitan dengan seberapa mudah pelanggan dapat menemukan dan
mengunjungi kedai tersebut. Faktor-faktor yang mempengaruhi aksesibilitas
meliputi lokasi strategis, jarak dari area pemukiman atau perkantoran,
kemudahan transportasi, serta ketersediaan parkir atau akses transportasi
umum yang dekat. Aksesibilitas yang baik memungkinkan pelanggan untuk
dengan mudah mencapai kedai kopi tanpa hambatan yang berarti.

b. Kenyamanan mengacu pada suasana atau kondisi yang membuat pelanggan
merasa nyaman dan betah saat berada di kedai kopi. Ini mencakup faktor fisik
seperti desain interior, suhu ruangan, kebersihan, pencahayaan, dan fasilitas
yang tersedia (seperti tempat duduk yang nyaman atau Wi-Fi). Kenyamanan
juga berkaitan dengan suasana keseluruhan yang tercipta di kedai kopi,
seperti pelayanan yang ramah dan suasana yang tenang atau energik,
tergantung pada tujuan konsumen. Kenyamanan yang baik akan
meningkatkan pengalaman pelanggan dan berkontribusi pada keputusan
pembelian serta loyalitas pelanggan.

4. Promotion (Promosi)
Promosi adalah serangkaian aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk
menginformasikan dan memperkenalkan produk kepada pasar sasarannya
dengan tujuan menarik minat konsumen dan mendorong mereka untuk membeli
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produk atau layanan yang ditawarkan (Ismanto, 2020, hlm. 36). Dalam

pelaksanaannya, promosi atau iklan berperan memperkenalkan produk sekaligus

meyakinkan, membujuk, dan mengingatkan konsumen tentang keunggulan serta
manfaat produk, sehingga konsumen terdorong untuk melakukan pembelian.

Menurut Kotler dkk. (2019) dan Uzeme & Ohen (2015), promosi merupakan
sesuatu yang digunakan untuk mengkomunikasikan dan membujuk pasar terkait
dengan produk atau jasa yang baru melalui iklan, penjualan pribadi, promosi
penjualan, maupun publikasi. Bauran promosi (promotion mix) terdiri dari
delapan model komunikasi pemasaran yaitu:

a. Advertising (periklanan), yaitu bentuk promosi ide, barang atau jasa
nonpersonal oleh pihak tertentu yang memerlukan pembayaran.

b. Sales promotion (promosi penjualan), yaitu bentuk promosi jangka pendek
untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

c. Event and experiences, yaitu aktivitas perusahaan yang dirancang untuk
mengkomunikasikan merek tertentu.

d. Public relations and publicity, yaitu komunikasi menyeluruh dari perusahaan
kepada masyarakat untuk memperoleh publisitas yang menguntungkan,
membangun citra perusahaan yang bagus, menangani atau meluruskan rumor,
berita, maupun kejadian yang tidak menguntungkan.

e. Online and social media marketing, yaitu aktivitas daring yang dirancang
dengan melibatkan pelanggan atau pelanggan prospek secara langsung
maupun tidak langsung dalam rangka meningkatkan kesadaran,
meningkatkan citra, atau menimbulkan penjualan produk dan jasa.

f. Mobile marketing, suatu bentuk khusus dari pemasaran daring yang
menempatkan promosi melalui perangkat bergerak milik konsumen seperti
handphone, smartphone, maupun tablet konsumen.

g. Personal selling merupakan bentuk promosi melalui interaksi langsung
dengan calon pembeli guna melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan

menerima pesanan.
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5. People (Orang)

People adalah semua orang yang memainkan peranan dalam penyajian
layanan yang dapat mempengaruhi persepsi konsumen (Zeithaml et al., 2017).
Orang-orang yang berada dalam proses pengantaran jasa sampai dapat dinikmati
oleh konsumen merupakan salah satu elemen bauran pemasaran. People
merupakan komponen berinteraksi langsung dengan konsumen dalam
memberikan jasa dan merupakan bagian penting untuk membangun loyalitas
(Tjiptono, 2005). Pengetahuan dan kemampuan people yang bekerja sesuai
dengan tujuan perusahaan merupakan modal yang sangat penting untuk
mencapai keberhasilan (Grewal, 2008).

Berikut ini adalah beberapa keahlian yang harus dimiliki oleh sumber daya
manusia di suatu perusahaan agar pekerjaannya dapat dikerjakan dengan baik,
antara lain sebagai berikut (Yunus Deni Kristanto, 2023):

1. Komunikasi, Keahlian seseorang dalam berkomunikasi yang baik dengan
orang lain merupakan hal yang sangat penting untuk dikuasai dan diterapkan
dalam people management. Jika komunikasi seorang pemimpin perusahaan
dan manajer baik dengan karyawannya maka karyawannya akan bekerja
sesuai dengan yang diminta.

2. Membangun hubungan, Dalam membangun keterampilan people
management, pemimpin harus antusias dalam membangun hubungan, baik
berupa kerja sama, membangun kepercayaan, sampai berbagi ide hingga
mencapai keberhasilan yang lebih besar. Relasi yang dibentuk pemimpin
dengan baik secara tidak langsung akan membentuk motivasi dan semangat
yang besar dari karyawan, karena mereka dapat melihat prospek besar dalam
pekerjaan mereka.

3. Menjadi pendengar yang baik, Bukan hanya keahlian dalam komunikasi saja
yang harus dimiliki oleh people management. Seorang pemimpin harus
mampu menjadi pendengar yang baik bagi karyawannya. Jika seorang
pemimpin perusahaan maupun manajer memiliki kemampuan untuk menjadi
pendengar yang baik, maka para karyawan merasa dihargai dan didengar
keluh kesah mereka. Sehingga dapat terjalin hubungan yang lebih harmonis
antara karyawan dan atasannya.
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4. Manajemen Konflik, Tidak bisa dimungkiri, bahwa dalam bekerja akan
terjadi konflik. Konflik yang beragam karena di suatu perusahaan terdapat
karyawan dan tim yang beragam, sudah tentu akan terjadi konflik. Apakah itu
perbedaan pendapat atau masalah lainnya. Sebagai seorang pemimpin
perusahaan ataupun manajer tentu harus memiliki keahlian dalam
memanajemen konflik yang terjadi di antara karyawan. Seorang pemimpin
harus bisa menjadi penengah dan memberikan solusi yang terbaik terhadap
konflik yang terjadi di antara karyawannya.

5. Bekerja Sama Dengan Tim Kerja, Dalam tim, kemampuan bekerja sama
dengan tim kerja adalah hal yang harus dimaksimalkan dengan baik. Dalam
hal kerjasama tim ini mampu membangun etos kerja yang baik karena
anggota tim akan saling mendukung satu sama lain, dan terjalin hubungan
yang erat antara manajer dan anggota tim lainnya. Kerjasama dapat dilakukan
antara manajer dengan manajer, manajer dengan karyawan, ataupun
karyawan dengan karyawan.

6. Fleksibel, Sebagai seorang manajer, juga harus dituntut untuk menjadi orang
yang fleksibel. Di mana jika tiba-tiba ada karyawan atau rekan kerja yang
meminta bantuan, yang berkenaan dengan masalah suatu proyek perusahaan,
maka selaku manajer harus memberikan bantuan. Selain itu, people
management yang efektif juga dapat terlihat dari bagaimana pemimpin dapat
bersikap fleksibel terhadap hasil kerja karyawannya. Ini berarti pemimpin
sangat bisa menunjukkan sikap toleransi, dan di saat yang bersamaan tidak
terlihat lemah di depan karyawan. Hal ini akan membuat karyawan melihat
dengan jelas tanggung jawab mereka.

7. Mengembangkan SDM, Sangat wajar ketika semua orang terlalu sibuk
mengejar target sehingga tidak terpikirkan untuk mengembangkan anggota
timnya. Langkah yang harus diambil oleh seorang pemimpin adalah berupa
mentoring, coaching, dan umpan balik rutin tentang goal alignment.

8. Berpikir Kritis, Keahlian people management tidak hanya tentang bersikap
ramah kepada karyawan yang lain. Namun kehlian ini mencakup sesuatu
yang lebih krusial, seperti berpikir kritis. Hal pertama yang harus dilakukan
seorang pemimpin dalam menghadapi sebuah situasi adalah mengumpulkan
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dan mengevaluasi informasi yang dapat mengantarkannya pada keputusan
yang tepat.
6. Physical evidence (Bukti Fisik)

Physical Evidence merupakan bukti yang dimiliki oleh penyedia jasa yang
ditujukan kepada konsumen sebagai usulan nilai tambah untuk konsumen
(Kotler & Keller, 2016). Sedangkan menurut Sangadji & Sopiah (2013), tempat
jasa diciptakan, tempat penyedia jasa dan konsumen berinteraksi, ditambah
unsur berwujud apapun dan berfungsi untuk mengkomunikasikan dan
mendukung peranan jasa tersebut. Physical evidence berfungsi sebagai aset
pendukung keberlangsungan hidup perusahaan, tanpa bukti fisik keberadaan
perusahaan kurang mendapat perhatian dari konsumen atau bahkan pelanggan
tidak tahu sama sekali mengenai product tersebut (Assauri, 2011).

Menurut Zeithaml & Bitner (dalam Hurriyati, 2008) pengertian physical
evidence adalah sebagai berikut: Physical evidence (sarana fisik) ini merupakan
suatu hal yang secara turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli
dan menggunakan produk jasa yang di tawarkan. Unsur-unsur yang termasuk
didalam saran fisik antara lain lingkungan fisik, dalam hal ini bangunan fisik,
peralatan, perlengkapan, logo, warna dan barang-barang lainnya yang disatukan
dengan service yang di berikan seperti tiket, sampul, label, dan lain sebagainya.
Lovelock (2007) mengemukakan bahwa perusahaan melalui tenaga
pemasaranya menggunakan tiga cara dalam mengelola bukti fisik yang strategis,
yaitu sebagai berikut.

1. An attention-creating Medium. Perusahaan jasa melakukan diferensisansi
dengan pesaing dan membuat sarana fisik semenarik mungkin untuk
menjaring pelanggan dari target pasarnya.

2. As a message-creating medium. Menggunakan simbol atau syarat untuk
mengkomunikasikan secara intensif kepada audiens mengenai kekhususan
kualitas dari produk jasa.

3. An effect-creating medium baju seragam yang berwarna, bercorak, suara dan
desain untuk menciptakan sesuatu yang lain dari produk jasa yang di

tawarkan.
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7. Process (Proses)

Process merupakan cara perusahaan dalam melayani permintaan tiap
konsumennya (Kotler dkk., 2016). Mulai dari konsumen tersebut memesan
(order) hingga akhirnya mereka mendapatkan apa yang mereka inginkan.
Beberapa perusahaan tertentu biasanya memiliki cara yang unik atau khusus
dalam melayani konsumennya. Yang dimaksud process dalam pemasaran yaitu
keseluruhan sistem yang berlangsung dalam penyelenggaraan dan menentukan
mutu kelancaran penyelenggaraan jasa yang dapat memberikan kepuasan pada
penggunanya.

Proses merupakan serangkaian aktivitas yang memiliki alur atau tahapan-
tahapan untuk mencapai sesuatu kegiatan yang ingin dicapai. Adapun menurut
Lupiyoadi & Hamdani (2011), proses ini dibedakan menjadi dua cara yaitu:
Kompleksitas (Complexity) yaitu dalam hal ini berhubungan dengan
langkahlangkah dan tahap dalam proses. Sedangkan menurut Tjiptono dalam
Adha dkk. (2021), kompleksitas (complexity) menyangkut dengan jumlah dan
kesulitan langkahlangkah yang diperlukan dalam melakukan suatu jasa atau
layanan.

a. Keragaman (Divergence) yaitu berhubungan dengan adanya perubahan dalam
langkah tahap proses.

Penerapan bauran proses pada produk atau jasa, adalah suatu prinsip yang
harus bersama-sama dipahami. Karena kedudukan bauran pemasaran process
menduduki nilai yang tinggi dalam mendukung keberlangsungan bisnis.
Pelayanan yang kurang baik akan meninggalkan kesan yang kurang baik di
benak konsumen. Dampaknya, kemungkinan akan mengurangi kepercayaan dan
kepuasan terhadap produk yang tawarkan. Proses merupakan bagaimana produk
dapat sampai ke pelanggan. Proses dapat berupa prosedur, alur, atau mekanisme
yang perlu dilakukan oleh pelanggan untuk dapat mendapatkan produk tersebut.
Oleh sebab itu, proses harus diatur dan diperhatikan agar dapat berjalan selancar
mungkin tanpa hambatan. Bauran pemasaran (Revita, 2022) memiliki

Kedudukan untuk meningkatkan hasil penjualan.
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Proses mengacu pada praktik terbaik dalam memberikan produk dan
layanan kepada pelanggan dengan tujuan membuat mereka senang dan puas.
Konsep ketekunan dan proses sangat penting dalam bauran pemas

aran karena pelanggan mungkin memiliki kesan pertama berdasarkan proses
pengiriman dan ketekunan yang digambarkan oleh pemasar . Proses merupakan
gabungan dari semua kegiatan yang umumnya terdiri dari prosedur, jadwal kerja,
mekanisme, kegiatan, dan hal-hal rutin, di mana jasa diproduksi dan
disampaikan kepada konsumen.

Proses menjelaskan bagaimana layanan disediakan oleh organisasi layanan.
Kecepatan dan ketepatan proses layanan yang diberikan memainkan peran
penting dalam mempengaruhi persepsi pelanggan. Kecepatan dan ketepatan
proses ini juga harus didukung dengan teknologi yang memadai agar inovasi
proses dapat terlaksana. Teknologi memiliki pengaruh yang luar biasa terhadap
pertumbuhan pilihan pemberian layanan. Hal ini memberikan hasil yang efektif
dan efisien sehingga membentuk layanan bernilai tambah kepada pelanggan

(Naibaho dkk. dalam Halim dkk., 2021).
2.3 Hubungan Bauran Pemasaran dengan Keputusan Pembelian

Hubungan antara Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian sangat erat,
karena bauran pemasaran berfungsi sebagai alat strategis yang digunakan
perusahaan untuk mempengaruhi perilaku konsumen. Bauran pemasaran terdiri
dari tujuh elemen utama yaitu: Produk, Harga, Tempat (Distribusi), Promosi,
Orang, Proses, dan Bukti Fisik. Dari 7 elemen tersebut merupakan kerangka
strategis yang sangat penting untuk memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Setiap elemen dalam bauran pemasaran memiliki peran yang saling melengkapi
dalam membentuk persepsi konsumen terhadap suatu produk atau layanan.
Hubungan antara bauran pemasaran dengan keputusan pembelian dapat dipahami
melalui bagaimana elemen-elemen ini secara kolektif memengaruhi perilaku

konsumen (Fakhrudin dkk., 2022).

Produk dianggap sebagai inti dari bauran pemasaran. Buku ini menjelaskan
bahwa kualitas, desain, dan manfaat dari suatu produk sangat menentukan apakah

konsumen merasa puas dan termotivasi untuk membeli. Produk yang sesuai dengan
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kebutuhan dan keinginan konsumen memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, karena konsumen cenderung memilih produk yang
menawarkan nilai lebih baik dibandingkan alternatif lain. Harga juga memainkan
peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian. Menurut buku ini, harga
mencerminkan nilai yang dirasakan konsumen terhadap produk atau layanan
tertentu. Penetapan harga yang kompetitif, disesuaikan dengan kemampuan dan
persepsi konsumen, dapat mendorong keputusan pembelian. Sebaliknya, harga
yang tidak sesuai dengan ekspektasi konsumen dapat menjadi penghalang.
Distribusi atau tempat memengaruhi bagaimana produk dapat diakses oleh
konsumen. Buku ini menyoroti pentingnya lokasi strategis dan sistem distribusi
yang efektif dalam memastikan produk tersedia di tempat yang tepat dan waktu
yang sesuai. Aksesibilitas yang baik meningkatkan kemungkinan konsumen untuk
membeli produk tersebut. Promosi, sebagai elemen terakhir dalam bauran
pemasaran, merupakan alat komunikasi yang bertujuan untuk menciptakan
kesadaran, minat, dan akhirnya tindakan pembelian. Strategi promosi yang tepat,
seperti diskon, iklan kreatif, dan program loyalitas, dapat memengaruhi konsumen
untuk memilih suatu produk dibandingkan pesaing. Orang merujuk pada semua
individu yang terlibat dalam proses penyampaian layanan atau produk kepada
konsumen. Kualitas interaksi antara staf dan pelanggan dapat mempengaruhi
pengalaman pelanggan secara keseluruhan. Sementara itu, Proses mencakup
prosedur, mekanisme, dan alur aktivitas yang terlibat dalam penyampaian layanan
atau produk kepada pelanggan. Proses yang efisien dapat meningkatkan kepuasan
pelanggan. Terakhir, Bukti Fisik adalah elemen yang berkaitan dengan lingkungan
fisik di mana layanan disampaikan atau produk ditawarkan. Ini termasuk desain
toko, kemasan produk, dan semua elemen visual yang dapat mempengaruhi

persepsi konsumen terhadap merek.

Dalam kaitannya dengan keputusan pembelian, buku ini menjelaskan
bahwa kombinasi optimal dari elemen-elemen bauran pemasaran akan menciptakan
pengalaman positif bagi konsumen, yang pada akhirnya memotivasi mereka untuk
melakukan pembelian. Dengan demikian, pemahaman mendalam tentang bauran
pemasaran sangat penting bagi pelaku bisnis untuk memengaruhi perilaku

konsumen secara efektif.
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2.4 Faktor Yang Mempengaruhi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
A. Pelaku Internal

Menurut Halla dkk. (2021), ada banyak pemangku kepentingan
(stakeholders) dalam pemasaran. Adapun stakeholder yang secara langsung terlibat

dalam pemasaran dalam sebuah perusahaan antara lain:

a. Departemen pemasaran (marketing departement),

b. Departemen lain dalam perusahaan (other business department),
c. Tim pimpinan perusahaan (business leadership/board director).

Departemen pemasaran menjalankan fungsi pemasaran termasuk di
dalamnya aktivitas menetapkan portofolio produk atau jasa, menetapkan harga,
menetapkan media distribusi (distribution chanels), dan promosi. Unsur-unsur ini
menampilkan representasi yang paling umum dari bauran pemasaran (marketing
mix) yang disebut sebagai 7P (Product, Price, Place, Promotion, Physical Evidence,

People, Process)

Halla dkk. (2021), bauran pemasaran (marketing mix) adalah sekumpulan
variabel yang dikelola untuk meningkatkan performa penjualan pada pasar yang
telah ditargetkan. Selain itu, fungsi-fungsi tersebut digunakan untuk
mendefinisikan branding dan menciptakan proses Customer Relationship
Management (CRM) atau CSR, di mana semua itu merupakan aktivitas-aktivitas
yang ditampilkan oleh departemen pemasaran. Sementara departemen yang lain,
seperti finance menggunakan informasi pemasaran untuk dikontribusikan dalam

aktivitas-aktivitas pemasaran lainnya.
B. Pelaku Eksternal

Halla dkk. (2021), menyebutkan bahwa pihak-pihak yang terlibat dalam
sebuah bisnis di luar bisnis itu sendiri memiliki jumlah yang banyak. Pihak luar
yang terlibat ini pun memberikan pengaruh yang besar dalam aktivitas pemasaran.

Pihak-pihak tersebut antara lain:
1. Investor,

2. Konsumen atau pelanggan,
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3. Jasa periklanan (PR agency /advertising),

4. Pemberi layanan informasi atau lembaga riset pemasaran,
5. Pemerintah,

6. Partner bisnis,

7. Kompetitor.

Investor dapat memengaruhi gagasan pemasaran melalui surat yang
diberikan kepada pihak manajemen perusahaan atau dengan mengikuti pertemuan

para pemegang saham.

Para konsumen dan pelanggan memengaruhi pemasaran melalui keputusan
untuk membayar dan memberikan respon balik (feedback) dari pertanyaan-
pertanyaan yang diajukan dalam survei. Perusahaan periklanan dan public relations
(PR) mendampingi perusahaan dalam memahami para pelanggan atau
konsumennya dan dalam menyediakan produk dan jasa pada perspektif yang paling
menguntungkan melalui penciptaan konten media. Jasa penyedia informasi dan
lembaga riset pemasaran mengumpulkan informasi tentang pasar dan konsumen
dengan jangkauan yang luas yang kemudian digunakan oleh departemen pemasaran
perusahaan. Berdasarkan riset pemasaran, diketahui bahwa kesuksesan dalam
periklanan atau kesuksesan dalam menyediakan produk yang diinginkan oleh
konsumen ditentukan oleh seberapa banyak informasi yang dapat kita kumpulkan
dalam mengambil keputusan (the collection of information is critical to marketing

decisions).

Pemerintah dapat memberikan pengaruh utama dalam pemasaran melalui
legislasi atau regulasi yang dibuatnya. Partner bisnis merupakan organisasi atau
perusahaan lain yang siap bekerja sama dan mampu memberikan pengaruh dalam
pilihan-pilihan pemasaran dengan menghadirkan peluangpeluang untuk
meningkatkan jumlah pembeli atau untuk membagi biaya yang dikeluarkan
perusahaan ketika melakukan aktivitas pemasaran. Kompetitor bisnis juga dapat
memberikan pengaruh pada aktivitas pemasaran yang dilakukan dengan investasi

iklan yang mereka berikan atau dengan pengeluaran produknya.
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Oleh karena itu, para pihak yang terlibat dalam pemasaran memang
berjumlah banyak. Upaya kolektif mereka dapat memberikan definisi akhir dari
tingkat atau level kesuksesan sebuah bisnis, yakni yang direalisasikan dalam

praktik-praktik pemasaran perusahaan atau organisasi (proses pemasaran).
2.5 Kopi Sebagai Tanaman dan Produk Minuman

Di Indonesia sudah lama dikenal ada dua jenis kopi, diantaranya adalah
Kopi Arabika dan Kopi robusta. masing-masing kopi tersebut berkembang dengan
pesat di wilayah Indonesia dengan berbagai varietas unggul yang dikembangkan
dan ditanam di berbagai wilayah Indonesia sesuai dengan syarat tumbuh dari kedua

jensi kopi tersebut (Lubis Z, 2023).
2.5.1Tanaman Kopi: Sejarah, Jenis, dan Produksi

Kopi pertama kali diperkenalkan ke Indonesia oleh pemerintah kolonial
Belanda pada akhir abad ke-17. Awalnya, biji kopi Arabika yang berasal dari Yaman
dibawa ke Pulau Jawa dan ditanam di sekitar Batavia (sekarang Jakarta). Percobaan
ini berhasil dan dalam waktu singkat, perkebunan kopi mulai bermunculan di
berbagai wilayah di Indonesia, seperti Sumatera, Sulawesi, dan Bali. Pada abad ke-
18, Indonesia menjadi salah satu produsen kopi terbesar di dunia. Namun, pada
akhir abad ke-19, penyakit karat daun (Hemileia vastatrix) menyerang tanaman
kopi Arabika di Indonesia, menyebabkan penurunan drastis produksi. Untuk
mengatasi hal ini, pemerintah kolonial memperkenalkan varietas kopi Robusta yang
lebih tahan penyakit, yang hingga kini menjadi salah satu varietas kopi utama yang

dibudidayakan di Indonesia.

Seiring berjalannya waktu, kopi menjadi bagian integral dari kehidupan
sosial dan budaya masyarakat Indonesia. Warung kopi atau “warkop” menjadi
tempat berkumpulnya masyarakat dari berbagai kalangan, memperkuat posisi kopi
sebagai minuman yang tidak hanya dinikmati, tetapi juga menjadi medium interaksi

sosial.(Taqiyuddin 2023)

Kopi merupakan salah satu minuman yang memiliki banyak jenis dan

karakteristik berbeda. Dua jenis kopi yang paling dikenal di dunia adalah kopi
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Arabica dan kopi Robusta. Masing-masing jenis memiliki keunikan yang

membedakannya, baik dari segi rasa, aroma, maupun kandungan kafeinnya.

Kopi Arabica, yang berasal dari pegunungan dengan ketinggian tertentu,
dikenal memiliki cita rasa yang kompleks dan elegan. Karakteristiknya didominasi
oleh rasa asam yang segar, seringkali menyerupai citrus atau buah-buahan (fruity).
Aromanya lembut dengan sentuhan floral dan manis, menjadikannya favorit di
kalangan pecinta kopi premium. Arabica juga cenderung memiliki kandungan
kafein lebih rendah dibandingkan Robusta, sehingga terasa lebih halus di lambung.
Kopi Arabica biasanya tumbuh di daerah dengan iklim sejuk, seperti dataran tinggi

di Amerika Latin, Afrika, dan Asia.

Di sisi lain, kopi Robusta memiliki karakteristik yang lebih kuat dan penuh.
Dengan kandungan kafein yang lebih tinggi dibandingkan Arabica, kopi Robusta
memberikan rasa yang lebih pahit dan intens. Biji kopi Robusta yang belum
disangrai memiliki aroma yang menyerupai kacang-kacangan atau biji-bijian.
Setelah disangrai, aroma tersebut berubah menjadi lebih tegas, dengan sentuhan
earthy atau woody. Robusta lebih sering digunakan dalam kopi instan atau
campuran espresso karena rasanya yang kuat dan kandungan crema yang tinggi.
Tanaman kopi Robusta juga lebih tahan terhadap hama dan tumbuh baik di dataran

rendah dengan iklim yang lebih panas.

Kombinasi kedua jenis kopi ini sering digunakan dalam berbagai racikan,
menciptakan harmoni rasa antara keasaman halus Arabica dan kekuatan robusta
yang pahit. Setiap jenis memberikan pengalaman yang berbeda, menjadikannya

unik di dunia kopi (Kinasih dkk., 2021).

Kopi Indonesia 95,75% (Rata-rata Tahun 1984-2023) didominasi oleh kopi
yang diusahakan di perkebunan rakyat. Jenis kopi yang diusahakan sepuluh tahun
terakhir 72,71% merupakan kopi jenis robusta, sisanya sebesar 27,29% merupakan
jenis kopi arabika. Sentra produksi kopi robusta di Indonesia terdapat di lima
provinsi sentra dengan total share mencapai 78,50% yaitu Provinsi Sumatera
Selatan, Lampung, Bengkulu, Jawa Timur, dan Jawa Tengah. Adapun sentra

produksi kopi arabika terdapat di 4 provinsi dengan total share mencapai 82,11%
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yaitu Provinsi Aceh, Sumatera Utara, Sulawesi Selatan, dan Sumatera

Barat.(Outlook and Perkebunan 2023)
2.5.2 Proses Pengolahan Kopi: Dari Tanaman ke Minuman

Menurut Lubis Z, (2023) Proses perjalanan kopi dari buah kopi merah (kopi
ceri) hingga tersaji menjadi secangkir kopi melibatkan berbagai pihak, seperti
petani kopi, pedagang biji kopi hijau (green bean), roaster, hingga pelaku usaha
kedai kopi. Selain metode penyajian kopi tradisional, kini telah berkembang
berbagai teknik penyajian yang melibatkan tambahan bahan lain, seperti susu,
untuk menarik minat masyarakat yang kurang menyukai cita rasa kopi asli yang
cenderung pahit. Setelah melalui tahapan pascapanen, kopi beras (green bean)
diolah lebih lanjut hingga menjadi produk akhir yang siap dikonsumsi. Proses
tersebut meliputi tahapan roasting, resting/degassing, blending, grinding hingga

brewing.

Faktor kunci dalam proses menjadi bubuk kopi adalah tahap sangrai
(roasting). Pembentukan aroma dan cita rasa khas kopi dari dalam biji kopi dengan
perlakuan panas. Minuman kopi diperoleh dengan cara mengekstraksi biji kopi
(green bean) yang telah disangrai dan dihaluskan menjadi bubuk kemudian
diseduh. Pembuatan kopi merupakan proses ekstraksi yang bergantung pada banyak
variabel seperti jenis kopi, volume air, suhu air, ukuran partikel gilingan, porositas
matriks penggilingan kopi, jaringan pori antara partikel penggilingan kopi, dan
waktu ekstraksi. Karakteristik unik dari komponen biji kopi akan terbentuk ketika

biji kopi dijadikan minuman (Farhan dkk., 2019).

Pada tahapan sangrai (roasting) menggunakan mesin roaster dengan
beberapa pilihan sesuai dengan tipe dan kapasitasnya yakni tipe analog dan digital
serta kapasitas mesin mulai dari 0,5 kg/batch sampai 5 kg/batch. Pada proses ini
dipastikan kadar air pada biji kopi yakni maksimal 12%. Proses roasting setiap
sesinya membutuhkan waktu 12-15 menit setiap batchnya. Setiap roaster dilengkapi
dengan unit pendingin, sehingga biji kopi yang sudah melalui proses roaster secara
otomatis akan didinginkan oleh mesin pendingin yang terdapat pada mesin roaster.

(Pusat Penelitian Kopi dan Kakao Indonesia [PPKI], 2023).
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Sumber: Pusat Penelitian Kopi dan Kakao Indonesia dan Kompasiana.com
Gambar 5. Mesin Sangrai Kopi (Coffee Shop)

Proses penyangraian (roasting) merupakan tahap kunci dalam produksi kopi
bubuk, di mana aroma dan cita rasa khas kopi terbentuk melalui perlakuan panas
pada biji kopi. Biji kopi secara alami mengandung berbagai senyawa organik yang
berkontribusi pada pembentukan aroma dan cita rasa unik kopi. Proses ini
melibatkan reaksi kimia yang mengubah karakter biji kopi, di mana semakin lama
waktu sangrainya, warna biji kopi cenderung menjadi lebih gelap, dari cokelat

muda hingga kehitaman (Mulato, 2002).

Selama proses roasting, terjadi kehilangan berat akibat pelepasan gas CO
dan produk pirolisis volatil lainnya, yang berkontribusi pada cita rasa kopi.
Kehilangan berat kering ini berkaitan erat dengan suhu penyangraian. Berdasarkan
suhu yang digunakan, kopi sangrai dibedakan menjadi tiga golongan: light roast
(suhu 193°C - 199°C), medium roast (suhu 204°C), dan dark roast (suhu 213°C -
221°C). Pada light roast, kadar air yang hilang sekitar 3-5%; medium roast sekitar
5-8%, dan dark roast sekitar 8-14% (Farhan dkk., 2019).

Proses penyangraian biji kopi terbagi dalam tiga tingkat, yaitu ringan (/ight),
medium, dan gelap (dark). Hasil dari proses ini akan mempengaruhi warna serta
cita rasa kopi yang dihasilkan. Suhu dan durasi sangrai menjadi faktor penting yang
menentukan warna biji kopi, di mana semakin lama waktu sangrai, warna biji kopi
akan semakin gelap, dari coklat hingga kehitaman (Farhan dkk., 2019). Perbedaan
tingkat penyangraian ini juga mempengaruhi cita rasa kopi yang dihasilkan. Pada
tingkat penyangraian gelap (dark), rasa pahit lebih dominan dan tingkat keasaman
kopi cenderung menurun, bahkan hampir tidak terasa. Sebaliknya, pada tingkat
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penyangraian ringan (/ight), rasa asam lebih terasa, sementara pada tingkat
penyangraian medium, rasa asam mulai berkurang dan digantikan oleh sensasi
manis (Mulato, 2002). Tampilan biji kopi setelah roasting dengan berbagai
tingkatan dapat dilihat.

Sumber: Pusat Penelitian Kopi dan Kakao Indonesia, 2021

Gambar 6. Biji Kopi Setelah Roasting
Setelah proses penyangraian biji kopi selesai, biji kopi yang baru
dipanggang sebaiknya tidak langsung digiling dan diseduh. Sebaliknya, biji kopi
tersebut perlu diberi waktu untuk menjalani proses resting atau degassing, yang
juga dikenal dengan istilah aging. Proses ini penting untuk memungkinkan gas yang
terperangkap dalam biji kopi akibat pemanggangan keluar, sehingga kualitas cita
rasa kopi menjadi lebih optimal. Setelah mencapai tingkat penyangraian yang
diinginkan, biji kopi segera didinginkan hingga mencapai suhu ruang, sekitar 30-
45°C, selama kurang lebih 5 menit (lama pendinginan dapat bervariasi tergantung
pada tingkat penyangraian dan metode resting yang digunakan) hingga mencapai

suhu stabil (suhu ruangan) (Asiah, 2023).

Blending, yaitu proses pencampuran biji kopi dengan biji kopi lain,
dilakukan dengan tujuan untuk menciptakan karakteristik rasa yang lebih kaya dan
eksploratif. Proses ini bertujuan untuk menggabungkan dua jenis atau lebih biji kopi
yang memiliki karakteristik dan varietas yang berbeda. Harmonisasi antara biji kopi
ini akan memperkaya citarasa kopi yang dihasilkan, memberikan diversifikasi rasa

yang lebih beragam dan menarik bagi konsumen kopi.
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Setelah proses sangrai, biji kopi dilanjutkan dengan penggilingan untuk
memperkecil ukuran biji dan meningkatkan luas permukaan, yang mendukung
ekstraksi senyawa dalam biji kopi. Penggilingan dilakukan menggunakan mesin
penggiling (grinder), yang menghasilkan berbagai tingkat kehalusan bubuk kopi,
seperti kasar, sedang, halus, dan sangat halus. Pilihan tingkat kehalusan ini terkait
dengan metode penyeduhan yang digunakan (Ridwansyah, 2003). Berbagai jenis
mesin penggiling tersedia di pasaran, yang dapat disesuaikan dengan tingkat
kehalusan yang diinginkan, yang pada gilirannya mempengaruhi rasa kopi yang

dihasilkan.

Sumber: Store Hazen Power di Shopee

Gambar 7. Mesin Penggiling Grinder

Selain proses sangrai (roasting), teknik penyeduhan (brewing) juga
memberikan peran penting dalam menghasilkan citarasa kopi. Esensi utama dari
penyeduhan kopi adalah melanjutkan proses roasting kopi. Tahap ini adalah bagian
terakhir dalam serangkaian proses pengolahan kopi. Keunikan dari berbagai macam

biji kopi akan semakin terlihat jika diseduh dengan berbagai macam teknik.
2.5.3 Minuman Berbasis Kopi: Ragam dan Preferensi Konsumen

Menurut Lubis, Z dkk (2023) Warung kopi adalah tempat yang mudah
ditemukan di Indonesia, baik di perkotaan maupun pedesaan. Suasananya yang
khas dan ramah menjadikannya tempat yang nyaman untuk menikmati secangkir
kopi. Di pedesaan, warung kopi sering menjadi pusat pertemuan bagi warga
setempat untuk berbincang, bertukar informasi, atau sekadar bersantai. Warung
kopi tidak hanya menawarkan berbagai jenis kopi seperti kopi tubruk, kopi susu,

kopi hitam, dan kopi latte, tetapi juga menyediakan aneka makanan ringan dan
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berat, seperti gorengan, bubur ayam, nasi goreng, dan mie. Keberadaannya tidak
hanya menarik orang dewasa, tetapi juga anak-anak dan remaja yang datang untuk

belajar bersama atau bersosialisasi.

Selain sebagai tempat menikmati kopi, warung kopi juga memiliki peran
penting dalam kehidupan sosial masyarakat. Banyak orang menjadikannya sebagai
tempat berkumpul untuk berdiskusi, berbagi cerita, dan menjalin hubungan sosial.
Oleh karena itu, jika berkesempatan mengunjungi warung kopi di Indonesia,
cobalah menikmati secangkir kopi sambil merasakan atmosfer khas yang hangat

dan bersahabat.

Warung kopi menawarkan berbagai jenis kopi, tetapi tidak semua
pengunjung mengetahui atau memperhatikan jenis kopi yang mereka konsumsi.
Berdasarkan survei, sekitar 53% pengunjung lebih menyukai kopi arabika,
sementara 32% tidak mengetahui jenis kopi yang mereka minum, dan 16% lainnya
memilih kopi campuran atau blend. Kopi arabika menjadi pilihan utama karena cita
rasanya yang lebih halus dan kompleks. Biji kopi ini tumbuh di daerah dataran
tinggi dan sering disajikan dalam bentuk single-origin, yang berarti berasal dari satu

lokasi atau perkebunan tertentu.

Di sisi lain, kopi robusta kurang diminati oleh sebagian pencinta kopi karena
rasanya yang lebih pahit dan teksturnya yang lebih kuat. Biji kopi robusta tumbuh
di daerah beriklim tropis dan sering digunakan dalam pembuatan kopi instan atau
sebagai campuran dalam espresso. Bagi mereka yang menginginkan rasa kopi yang
lebih bervariasi, kopi blend bisa menjadi alternatif menarik. Kopi blend merupakan
campuran dari berbagai jenis biji kopi dari berbagai wilayah, menciptakan

kombinasi rasa yang lebih kaya dan unik.

Dengan berbagai pilihan kopi yang tersedia, warung kopi memberikan
pengalaman menikmati kopi yang beragam sesuai selera masing-masing. Apakah
itu kopi arabika dengan rasa yang lembut, robusta yang kuat, atau blend yang
menghadirkan perpaduan rasa yang unik, setiap jenis kopi memiliki
keistimewaannya sendiri. Pengunjung dapat menikmati kopi sesuai preferensi
mereka, menjadikan warung kopi sebagai tempat yang tidak hanya menawarkan

minuman berkualitas tetapi juga suasana yang akrab dan menyenangkan.
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Menurut Lubis Z, dkk (2023) Menikmati kopi telah menjadi bagian dari
gaya hidup bagi banyak orang, dan bagi para pecinta kopi, menikmati secangkir
kopi langsung di kedai memberikan pengalaman yang berbeda dibandingkan
dengan membawanya pulang. Banyak faktor yang membuat orang lebih memilih
untuk duduk dan menikmati kopi di tempat. Salah satu alasan utamanya adalah
aspek sosial, di mana kedai kopi menjadi tempat yang nyaman untuk berkumpul
dengan teman atau rekan kerja. Suasana yang santai dan pelayanan ramah dari
barista membuat pengalaman ngopi lebih menyenangkan. Selain itu, kedai kopi
sering kali menyajikan camilan yang mendukung suasana santai dan

memperpanjang waktu kunjungan.

Selain faktor sosial, pengalaman rasa juga menjadi alasan utama mengapa
banyak orang lebih suka menikmati kopi di kedai daripada take away. Kopi yang
disajikan langsung di tempat cenderung lebih segar dan memiliki aroma yang lebih
kuat. Hal ini dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti kualitas biji kopi, teknik
penyeduhan, serta suhu dan kelembapan ruangan. Sementara itu, kopi yang dibawa
pulang lebih praktis tetapi sering kali kehilangan keistimewaan rasa karena
kemasan yang tertutup dan porsi yang lebih kecil. Meskipun harga kopi yang
dinikmati di tempat cenderung lebih mahal, banyak orang merasa pengalaman yang

didapat jauh lebih bernilai dibandingkan sekadar membawa pulang segelas kopi.

Di Kota Medan, kebiasaan menikmati kopi di kedai telah menjadi bagian
dari gaya hidup masyarakat. Berdasarkan survei, hampir setengah dari konsumen
kopi di Medan menghabiskan lebih dari tiga jam sehari di kedai kopi, sementara
sepertiga dari mereka bahkan menghabiskan lebih dari empat jam. Para pengunjung
ini biasanya memanfaatkan kedai kopi sebagai tempat bekerja, mengerjakan tugas,
atau sekadar bersantai dan berbincang dengan teman. Kebiasaan ini mencerminkan
bagaimana kedai kopi telah menjadi tempat penting dalam aktivitas sosial

masyarakat Medan.

Sementara itu, sekitar 19% konsumen hanya menghabiskan waktu sekitar
satu hingga dua jam di kedai kopi, biasanya untuk menyelesaikan pekerjaan atau
bertemu dengan klien. Ada pula sekitar 14% pelanggan yang menghabiskan waktu

antara dua hingga tiga jam setiap harinya. Tren ini menunjukkan bahwa keberadaan
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kedai kopi di Medan tidak hanya sekadar tempat untuk menikmati minuman, tetapi
juga sebagai bagian dari kebutuhan sosial dan profesional. Kedai yang menawarkan
kopi berkualitas, suasana nyaman, serta fasilitas seperti internet cepat, menjadi
pilihan utama bagi banyak pelanggan yang ingin mengefisiensi waktu mereka saat

bekerja atau sekadar bersantai.

Minum kopi kini bukan hanya tentang menikmati minuman berkafein, tetapi
juga tentang mencari inspirasi dan membangun hubungan sosial. Berdasarkan
penelitian, sekitar 60% pengunjung kedai kopi di Medan berasal dari kalangan
mahasiswa, pebisnis, pengusaha, serta keluarga. Mahasiswa sering memilih kedai
kopi sebagai tempat belajar dan mengerjakan tugas, terutama karena adanya
fasilitas Wi-Fi yang mendukung aktivitas akademis mereka. Di sisi lain, pebisnis
dan pengusaha menjadikan kedai kopi sebagai tempat untuk bertemu klien,
berdiskusi, atau memperluas jaringan bisnis mereka dalam suasana yang lebih

santai.

Selain mahasiswa dan pekerja profesional, keluarga juga menjadi bagian
dari pelanggan tetap kedai kopi, terutama saat akhir pekan. Mereka sering
menghabiskan waktu bersama sambil menikmati kopi dan camilan, menjadikan
kedai kopi sebagai tempat berkumpul yang nyaman. Dari berbagai kelompok
masyarakat yang mengunjungi kedai kopi, dapat disimpulkan bahwa minuman kopi
telah menjadi bagian tak terpisahkan dari gaya hidup di Medan. Kedai kopi tidak
hanya berfungsi sebagai tempat untuk menikmati kopi, tetapi juga sebagai ruang

sosialisasi dan interaksi bagi berbagai kalangan.

Preferensi konsumen merujuk pada kecenderungan individu dalam memilih
suatu produk, baik barang maupun jasa, berdasarkan rasa suka atau tidak suka
terhadap produk tersebut. Preferensi ini menggambarkan tingkat kesukaan
konsumen terhadap berbagai alternatif produk yang tersedia (Kotler dalam
Muzdalifah, 2012). Menurut Rahardja dan Mandala (2010), preferensi juga
berhubungan dengan kemampuan konsumen dalam menentukan prioritas pilihan
untuk mengambil keputusan. Dalam hal ini, terdapat dua sikap utama yang terkait
dengan preferensi konsumen, yaitu memilih satu produk yang lebih disukai (prefer)

atau menganggap dua pilihan sama-sama disukai (indifference).
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2.6 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu berfungsi sebagai acuan, dan perbandingan untuk
penelitian selanjutnya Penelitian terdahulu dapat berupa jurnal-jurnal, skripsi, tesis
dan lain-lain. Pada bagian ini peneliti mencantumkan hasil penelitian terdahulu
yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan. Peneliti menuliskari secara
ringkas hasil dari penelitian terdahulu Berikut ini adalah penelitian terdahulu yang
dijadikan rujukan oleh peneliti:

Tabel 3. Penelitian Terdahulu Yang Berkaitan Dengan Penelitian Yang

Dilakukan
No Peneliti Judul Hasil
1  Endang, Analisis 1.Pada variabel harga, diharapkan
Sugianto, Pengaruh kafe Cupfee dapat
Yosafat Barona Bauran mempertahankan harga yang sudah
Valentino (2023) Pemasaran tergolong  terjangkau. 2.Pada
terhadap variabel tempat, lokasi kafe Cupfee
Keputusan sudah strategis namun untuk area
Pembelian pada parkir masih sempit. Untuk itu,
Kafe Cupfee Di penulis menyarankan agar kafe
Pontianak Cupfee bekerja sama dengan
ruko sebelah maupun seberang
untuk  berbagi lahan parkir,
sehingga pengunjung merasa lebih
nyaman untuk  memarkirkan
kendaraan saat ingin ke kafe
Cupfee. 3.Pada variabel promosi,
diharapkan kafe Cupfee dapat
menambah variasi media promosi,
lebih gencar melakukan promosi
dengan menggunakan Instagram
Adsdan Facebook Ads. Promo
yang diberikan misalnya dengan
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memberikan potongan harga pada
hari tertentu. 4.Pada variabel
orang, sebaiknya semua karyawan
kafe menggunakan seragam agar
lebih  terlihat  kompak.5.Pada
variabel proses, sebaiknya sistem
pemesanannya adalah  makan
dahulu baru bayar. Pembayaran
yang dilakukan diawal akan
membuat konsumen yang ingin
menambah produk lagi akan
menjadi malas dan mungkin akan
mengurungkan niatnya karena
harus jalan lagi ke kasir dan
membayar dua kali. Pembayaran
yang dilakukan diakhir akan
menyederhanakan ~ pembayaran
yang cukup sekali saja. Dengan
sistem pembayaran diakhir tidak
akan membuat konsumen
mengantri di depan kasir dan

memilih-milih menu.

2 Helena Intania, Analisis Pengaruh Positif dan signifikan
Nobelson, Marketing Mix dari variabel produk terhadap
Suharyati (2021) terhadap keputusan pembelian di Jakarta.

Keputusan Tidak adanya pengaruh yang
Pembelian signifikan dari variabel harga
Starbucks terhadap keputusan pembelian.
Coftee Di Tidak adanya pengaruh yang
Jakarta signifikan dari variabel tempat

terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Positif dan signifikan
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dari variabel promosi terhadap
keputusan pembelian starbucks di
Jakarta. Tidak adanya pengaruh
yang signifikan dari variabel
proses terhadap keputusan
pembelian. Pengaruh Positif dan
signifikan dari variabel orang
terhadap keputusan pembelian di
Jakarta. Tidak adanya pengaruh
yang signifikan dari variabel bukti

fisik terhadap keputusan

pembelian
3  Rossa Dea Analisis Berdasarkan penelitian bauran
Rosita, Budiarto, Pengaruh pemasaran 7P yang  sudah
Teguh Bauran dilakukan maka dapat diambil
Kismantoroadji ~ Pemasaran 7P kesimpulan yaitu secara bersama-
(2020) terhadap sama (simultan) variabel bauran
Keputusan pemasaran 7P berpengaruh pada

Pembelian Kopi keputusan pembelian kopi luwak.
Luwak Mataram Sedangkan secara individu atau
masing-masing terdapat enam
variabel bauran pemasaran yang
signifikan atau berpengaruh pada
keputusan pembelian kopi luwak.
Variabel tersebut adalah variabel
produk, harga, tempat, promosi,
orang, dan proses. Sedangkan satu
variabel tidak signifikan atau tidak
berpengaruh  pada  keputusan
pembelian yaitu variabel bukti

fisik.
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4 R. Arya Dhimas Analisis bahwa karakteristik konsumen
Rafi Rizqullah, Pengaruh didominasi oleh laki-laki,
Sri Tjondro Bauran didominasi oleh usia 22-27 tahun,
Winarno, Nuriah Pemasaran dan didominasi oleh pegawai
Yuliati (2024) Terhadap swasta dan dengan rentang

Keputusan pendapatan Rp. 1.000.000 -
Pembelian 4.500.000. Price, place, promotion,
Konsumen process dan physical evidence

Untuk  Coffee merupakan indikator yang
Shop Yang mempunyai pengaruh  secara
Menggunakan signifikan Sedangkan indikator
Tipe Slow Bar product dan people tidak memiliki
pengaruh secara signifikan
terhadap keputusan
pembelian.Indikator yang
berpengaruh  secara  signifikan
terhadap keputusan pembelian

adalah indikator process.

5 Riky Darmawan, Analisis Bauran Hasil penelitian menunjukkan

Puspita Pemasaran penerapan bauran pemasaran di
Romadhona
(2023) Dalam  Upaya Kopi Nako Kota Wisata sudah
Meningkatkan mampu meningkatkan keputusan
Keputusan pembelian. Dari aspek produk,
Pembelian di Kopi Nako menawarkan produk
Kopi Nako Kota berkualitas, bersih, dan memakai
Wisata bahan segar. Dari aspek harga,
masih terjangkau dibanding kafe
sekitar. Dari aspek promosi, sudah
menggunakan media sosial meski
masih banyak yang tahu dari mulut
ke mulut. Lokasinya strategis
dengan parkir yang memadai. Staf
48
UNIVERSITAS MEDAN AREA

. S . Document Accepted 10/3/26
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26



Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

juga ramah dalam melayani
konsumen. Proses pemesanan unik
dengan pembayaran tunai dan non-
tunai. Dari aspek bukti fisik, outlet
yang estetik dan nyaman membuat
konsumen betah membeli di Kopi

Nako Kota Wisata.
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III. METODOLOGI PENELITIAN
3.1 Metode Penelitian

Pada penelitian ini digunakan metode penelitian metode kuantitatif untuk
mengolah data serta informasi. Menurut Lubis, Z, (2023) metode penelitian
kuantitatif menggunakan angka-angka sebagai dasar analisis. Pendekatan ini
bertujuan untuk menguji teori dan hipotesis yang ada dan menghasilkan kebenaran
yang bersifat nomotetik, artinya dapat digeneralisasi. Analisis kuantitatif dapat
berupa analisis statistik atau analisis lain seperti analisis keuangan, input-output dan

sebagainya tergantung pada penelitiannya.
3.2 Lokasi Penelitian

Penelitian ini akan dilaksanakan di kedai Kopi Kok Tong di Jalan Cipto
Nomor 115, Kelurahan Dwikora, Kecamatan Siantar Barat, Kota Pematang Siantar,
Sumatera Utara. Penentuan lokasi penelitian ditentukan secara sengaja (purposive),
dengan pertimbangan bahwasanya Kecamatan Siantar Barat menjadi salah satu
kecamatan di Kota Pematang Siantar yang paling banyak mengusahakan warung
kopi terkhususnya di kedai Kopi Kok Tong dan dapat memberikan informasi yang
dibutuhkan dalam penelitian. Kedai Kopi Kok Tong merupakan salah satu kedai kopi
legendaris yang ada di kota Pematang Siantar, berdiri sejak tahun 1925.

3.3 Populasi Dan Sampel

Populasi merupakan objek yang ada dalam penelitian ini, dengan adanya
populasi maka peneliti dapat melakukan pencarian data dan informasi. Keseluruhan
individu-individu yang merupakan objek pengambilan data ini disebut dengan
populasi (Lubis, Z 2010). Populasi memiliki jumlah yang besar, sehingga
digunakan sampel dari populasi tersebut, maka dari dari itu yang dapat mewakili
dari populasi dalam penelitian adalah sampel. Sampel adalah sebagian dari populasi
yang diambil untuk mendapatkan gambaran dari seluruh populasi (Lubis, Z 2010).
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non
probobality sampling berupa accidental sampling yaitu teknik penentuan sampel
yang didasarkan pada pertemuan yang bersifat insidental. Dengan kata lain, siapa

saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sebagai sampel,
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asalkan individu tersebut dianggap relevan dan sesuai sebagai sumber data. Sampel
yang dipilih dapat berupa individu yang berada di lokasi tertentu, seperti di tepi
jalan, pasar, konsumen, karyawan, atau pelajar. (Lubis, Z 2010). Populasi dalam
meminum kopi yang tidak dapat ditentukan, maka untuk penelitian ini sampel yang
digunakan sebanyak 100 sampel. Jumlah 100 responden sudah cukup banyak untuk
dapat melihat pola penyebaran data dengan baik. Dengan jumlah ini, pola distribusi
data dapat diamati secara lebih jelas, sehingga hasil penelitian menjadi lebih stabil.
Selain itu, ukuran sampel sebanyak 100 responden juga umumnya sudah cukup
untuk memastikan bahwa proporsi data yang diperoleh konsisten dan dapat
mewakili populasi yang diteliti. Hal ini sejalan dengan pendapat Malhotra (2019),
yang menyatakan bahwa dalam penelitian terkait analisis pemasaran dan perilaku
konsumen, jumlah sampel yang ideal berkisar antara 100-200 responden untuk

mendapatkan hasil yang stabil dan representatif.
3.4 Teknik Pengumpulan Data

Menurut Alfifto (2024) Teknik pengumpulan data adalah cara yang
dilakukan oleh peneliti untuk mengumpulkan data. Pengumpulan data dilakukan
untuk memperoleh informasi dan data yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan
penelitian. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data

primer adalah data yang didapat dengan melakukan wawancara dan kuisioner

a. Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau tertulis atau secara G-Form kepada reseponden
untuk dijawabnya. Responden dalam penelitian ini adalah konsumen/pelanggan
yang melakukan pembelian di kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar. Paket
kuisioner yang digunakan untuk keperluan wawancara terdiri dari dua bagian.
Yang pertama pertanyaan yang berhubungan dengan identitas responden. Yang
kedua pertanyaan yang berhubungan dengan lingkup bauran pemasaran 7P di

kedai Kok Tong di Pematang Siantar.

Penelitian ini menggunakan metode survei, yaitu teknik pengumpulan data
dengan menyebarkan kuesioner kepada responden. Kuesioner disusun berdasarkan
variabel penelitian, yaitu bauran pemasaran 7P dan keputusan pembelian.

Pengambilan sampel dilakukan dengan teknik non-probability sampling
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menggunakan accidental sampling, di mana responden yang dipilih adalah
pelanggan Kedai Kopi Kok Tong yang secara kebetulan datang ke kedai dan
bersedia mengisi kuesioner. Data yang terkumpul kemudian dianalisis untuk
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian. (Sugiyono,
2018 menyatakan bahwa skala likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur

pandangan seseorang. Adapun skala pengukuran sebagai berikut:

1. Sangat tidak setuju =1
2. Tidak setuju =2
3. Netral =3
4. Setuju =4
5. Sangat setuju =5

Dalam penelitian ini, digunakan Skala Likert 5 Poin untuk mengukur
persepsi responden terhadap variabel bauran pemasaran (7P) dan keputusan
pembelian. Menurut Ahaslides (2025), skala Likert merupakan metode yang efektif
dalam penelitian survei karena memungkinkan responden memberikan jawaban
dalam tingkat kesetujuan terhadap suatu pernyataan, sehingga data dapat dianalisis
secara statistik. Selain itu, skala Likert dapat diperlakukan sebagai skala interval
jika dihitung menggunakan metode rata-rata skor, memungkinkan penggunaan uji
statistik parametrik seperti regresi linier. Oleh karena itu, dalam penelitian ini, skala
Likert digunakan untuk memastikan pengukuran yang valid dan reliabel dalam

menganalisis hubungan antara strategi pemasaran dengan keputusan pembelian

Ahaslides (2025).
3.5 Teknik Analisis Data

Penelitian ini menggunakan metode analisis kausalitas dan regresi linier
berganda. Berikut ini akan dijelaskan mengenai metode-metode analisis data

tersebut.
3.6 Analisis Kausalitas

Analisis kausalitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengidentifikasi
hubungan sebab-akibat antara variabel bauran pemasaran dan keputusan pembelian

konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah perubahan dalam elemen
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bauran pemasaran, seperti produk, harga, promosi, tempat, dan faktor lainnya, dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Kedai Kopi Kok Tong. Dalam
pendekatan kausalitas, diasumsikan bahwa elemen-elemen bauran pemasaran
berfungsi sebagai variabel independen yang memengaruhi variabel dependen, yaitu

keputusan pembelian. (Suryadi, 2023).
3.6.1 Uji Validitas

Analisis ini digunakan untuk menguji kuesioner apakah valid atau tidak
valid. Apabila pertanyaan yang diajukan sesuai dengan indikator dan mampu
menunjukkan sesuatu yang dapat diukur maka dinyatakan valid Alfifto (2024)
Pengujian validias pada penelitian ini menggunakan korelasi Product Moment di
SPSS untuk memastikan bahwa setiap indikator dalam kuesioner benar-benar

mengukur variable.

Kriteria validitas adalah valid jika “rhitung > rtabel” atau nilai signifikansi

kurang dari 0,05 (Nilai Sig < 0,05).
3.6.2 Uji Reliabilitas

Analisis ini digunakan untuk membuktikan apakah kuesioner yang reliabel
dapat memberikan jawaban yang meyakinkan jika diuji ulang dengan hasil yang
sama. Dalam penelitian ini pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan

teknik alpa cronbach Alfifto (2024):

Kriteria reliabilitasnya adalah: Jika alpha cronbach > 0,6 Konsistensi
reliabilitas pertanyaan ini dianggap semakin baik apabila nilai reliabilitasnya
mendekati angka 1. Nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,60, meskipun berada di
ambang batas bawah, masih dapat diterima sebagai indikator reliabilitas dalam

konteks penelitian eksploratif, sesuai pedoman dari Sekaran & Bougie (2010)
3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Sebelum melakukan analisis regresi linier berganda, perlu dilakukan
pengujian asumsi klasik yang bertujuan agar data sampel yang diolah dapat benar-
benar mewakili populasi secara keseluruhan. Beberapa pengujian asumsi pada

penelitian ini yaitu sebagai berikut:
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1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah

model regresi, variabel dependen, variabel independen atau keduanya
mempunyai distribusi normal atau tidak (Hidayat, 2013). Ada dua cara
untuk melakukan uji normalitas yang pertama menggunakan normal
probability plot, yang kedua dengan menggunakan uji ko/mogorof smirnov.
Uji kolmogorov smirnov digunakan untuk memperkuat interpretasi normal
probability plot. Suatu variabel dikatakan terdistribusi normal jika nilai
signifikansinya > 0,05 atau 5% (Ghozali, 2018).

2. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah ada
hubungan atau korelasi diantara variabel independen. Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Metode
yang digunakan dalam penelitian ini dengan menggunakan nilai tolerance
dan lawannya Variance Inflation Factor (VIF) (Yuliana, A., & Nuryanti, S.
(2020). Multikolineritas tidak akan terjadi jika VIF<10, sedangakn Jika VIF
> 10, maka variabel bebas atau independen tersebut mempunyai persoalan

multikolineritas dengan variabel bebas atau independen lainnya.

3. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam suatu model
regresi terdapat persamaan atau perbedaan varians dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians dari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan
jika berbeda disebut heteroskedastisitas (Ghozali, 2018). Pada saat deteksi
ada atau tidaknya heteroskedastisitas dapat dilihat dengan ada atau tidaknya
pola tertentu pada grafik scaterplot. Jika ada plot tertentu maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. Tetapi jika tidak ada pola
yang jelas secara titik titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada
sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas (Haslinda & Muhammad,
2016).
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3.6.4 Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linear berganda merupakan analisis yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh antara variabel independen (X) yang terdiri dari 7P Product
(X1), Price (X2), Promotion (X3), Place (X4), People (X5), Process (X6) dan
Physical evidence (X7) terhadap dependen yaitu keputusan pembelian (Y) pada
kedai Kopi Kok Tong Pematang Siantar. Menurut (Lubis, Z ,2009 hlm. 282) dalam

(Statistika Terapan Untuk I[Imu-ilmu Sosial dan Ekonomi) regresi linear berganda

yaitu:
Yi=Bo+ P1X1 + PaXo+ ... +PiXk+ e
Keterangan :
Y = Keputusan pembelian
Bo = Intercept atau konstanta

B1, B2, ..= Koefisien untuk setiap variabel independen/jumlah variabel
X1 = Variabel Produk

X2  =Variabel Harga

X3 = Variabel Promosi

X4 = Variabel Lokasi

X5 = Variabel People

X6 = Variabel Proses

X7 = Variabel Bukti Fisik

e = Error (tingkat kesalahan)

Untuk perhitungan analisis regresi linear berganda akan dilakukan secara

otomatis menggunakan alat bantu SPSS.

Dalam penelitian ini, sebelum dilakukan analisis regresi linier berganda,
data terlebih dahulu ditransformasi menggunakan logaritma (log) pada seluruh
variabel, baik variabel independen maupun dependen. Transformasi ini bertujuan
untuk memperbaiki bentuk distribusi data dan meningkatkan kesesuaian model

regresi. Oleh karena itu, model regresi yang digunakan adalah model logaritma.
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3.65Uji T

Uji t digunakan dengan tujuan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh
variabel independen secara parsial atau individu dengan variabel dependen. Uji t
merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah, yaitu yang

menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih (Sugiyono, 2015).

Dengan tingkat signifikan yang telah ditentukan sebesar 0,05 (a= 0,05)
maka ketentuan yang digunakan adalah apabila nilai probabilitas < 0,05 maka Ho
ditolak atau koefisien regresi signifikan, dan apabila nilai probabilitas > 0,05 maka

Ho diteirma atau koefisien regresi tidak signifikan
3.6.6 Uji F

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah semua variabel independen
secara bersama-sama memiliki pengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel
dependen, dengan kata lain model yang diduga tepat/sesuai atau tidak. Apabila
tingkat probabilitas lebih kecil dari 5% (0,05) maka model penelitian dapat

digunakan atau dinyatakan layak.:

e Jika nilai Sig. < 0.05 atau Fhitung Ftabel maka variabel independen
berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen
e Jika nilai Sig. > 0.05 atau Fhitung Ftabel maka variabel independen tidak

berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen
3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Koefisien determinasi
menjelaskan variasi pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel
terikatnya. Nilai koefisien detrminasi adalah antara nol dan satu. Jika nilai dari
R2 kecil menandakan bahwa kemampuan variabel independen dalam
menjelaskan variabel dependen terbatas. Jika nilai mendekati satu berarti
variabel-variabel independen memberikan sebagian besar informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen (Tambunan & Widiyanto,

2012).
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3.7 Definisi Operasional Variabel

Dalam penelitian ini diambil variabel — variabel yang mempengaruhi

keputusan pembelian produk minuman berbahan baku kopi pada kedai Kopi Kok

Tong di Pematang Siantar sebagai berikut:

Tabel 4. Definisi Operasional Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan

Pembelian pada Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar

Variabel Definisi Indikator

Item

Barang
Produk merupakan hasil dari
perusahaan berupa barang/jasa
yang dapat ditawarkan ke

Nama produk
terbilang unik,
mudah diingat

pasar guna memenuhi jasa
kebutuhan dan keinginan

(X1) konsumen, pada kedai Kopi

Kok Tong memproduksi

minuman berbahan baku kopi
dengan nama kopi hitam dan

kopi susu yang tradisional.

Produk

Kualitas rasa
kopi yang
konsisten.

Dan

Penyajian
produk menarik
dan higienis.

Keterjangkauan

Harga adalah sejumlah uang harga
yang dikeluarkan oleh

Harga produk di
Kedai Kopi Kok
Tong terjangkau
dan dapat
membeli
produk di Kedai
Kopi Kok Tong
tanpa merasa
terbebani.

konsumen untuk mendapatkan
produk yang akan dibeli. Pada
(X2) Kedai Kopi Kok Tong harga
produk minuman kopi yang
ditawarkan mulai dari Rp
12.000 - Rp 20.000

Kesesuaian
Harga

Harga

Membandingkan
harga produk ke
produk yang
lainnya

Daya Saing
Harga

Harga kopi di
Kedai Kopi Kok
Tong lebih
kompetitif
dibanding kedai
kopi lain.
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Advertising Melalui media

(Periklanan) promosi (online)
dan secara
langsung

Sales Promotion Penawaran

(promosi promo dan
penjualan) diskon menarik.
Event and Mengadakan
Experiences acara atau
kegiatan
interaktif bagi
pelanggan.

Merupakan kegiatan
memperkenalkan produk yang Public Relations Membangun

djual oleh perusahaan. and publicity citra positif
Promosi  Promosi yang dilakukan kedai melalui ulasan
Kok Tong yaitu melalui pelanggan.

(X3) Instagram, Tiktok aplikasi
pemesanan online (grabfood

& gofood), dan promosi Online and Memanfaatkan
secara langsung. Social Media media sosial
Marketing untuk
meningkatkan

jangkauan pasar.

Mobile Penawaran

Marketing eksklusif
melalui aplikasi
pemesanan
online.

Personal Selling
Pelayanan
langsung dari
karyawan
kepada
pelanggan.
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Lokasi
(X4)

Lokasi adalah tempat strategis
di mana kedai Kopi Kok Tong
berada, memudahkan
pelanggan untuk mengakses
produk dan layanan yang
ditawarkan.

Aksesibilitas

Lokasi mudah
dijangkau
pelanggan.

Kenyamanan

Suasana lokasi
mendukung
untuk bersantai
dan bekerja.

Orang
(X5)
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Komunikasi

Pelayanan
ramah dan
responsif
terhadap
pelanggan.

Membangun
Hubungan

Menjadi
pendengar yang
baik.

Menjadi
Pendengar yang
Baik

Menjalin
hubungan
(Menunjukkan
empati dalam
berkomunikasi
dengan

pelanggan)

Manajemen
Konflik

Mampu
menangani
keluhan
pelanggan
dengan baik.

Bekerja Sama
Dengan Tim
Kerja

Karyawan saling
bekerja sama
untuk
memberikan
pelayanan
terbaik.

Fleksibel

Mampu
beradaptasi
dengan
kebutuhan
pelanggan.
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Mengembangkan
SDM

Karyawan
mendapatkan
pelatihan untuk
meningkatkan
keterampilan.

Berpikir Kritis

Mampu
mengambil
keputusan
dengan cepat
dan tepat.

Proses
(X6)

Proses adalah langkah-langkah

yang terstruktur dalam

memberikan layanan, mulai

dari pemesanan hingga

penyajian produk di kedai

Kopi Kok Tong.

Keragaman

Tersedia variasi
pilihan metode
pemesanan
(melalui
aplikasi,
telepon,
langsung). Dan
Adanya variasi
menu yang
disesuaikan
dengan
preferensi
pelanggan
(misalnya, kopi
panas/dingin,
variasi rasa).

Bukti Fisik
(X7)

Bukti fisik adalah elemen-

elemen nyata yang

memperkuat pengalaman
pelanggan, seperti desain

interior, peralatan, dan

kebersihan di kedai Kopi Kok

Tong.

An attention-
creating Medium

Desain interior
Kedai Kopi Kok
Tong menarik
dan nyaman.

As a message-
creating Medium

Kemasan
produk menarik
dan
mencerminkan
identitas merek.

An Effect-
Creating
Medium

Kebersihan
tempat dan
fasilitas terjaga
dengan baik.
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Problem
Recognition
(Pengenalan
Masalah)

Pelanggan
menyadari
kebutuhan akan
produk kopi.
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Information Pelanggan
Search mencari
Keputusan (Pencarian informasi
Pembelian Informasi) tentang produk
(Y) melalui berbagai
Kegiatan yang dilakukan oleh sumber.
konsumen dalam menentukan
pembelian produk, dari Evaluation of ~ Pelanggan
beberapa pilihan produk lain ~ A/ternatives membandingkan
yang telah dipilih dan (Pengevaluasian  produk dengan
dipertimbangkan. Alternatif) kompetitor
sebelum
membeli.
Purchace Pelanggan
Decision memutuskan
(Keputusan untuk membeli
Pembelian) produk di kedai
Kopi Kok Tong.
PostPurchace Pelanggan
Decision memberikan
(Perilaku Setelah umpan balik
Pembelian) atau melakukan
pembelian
ulang.
61
UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 10/3/26

Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26



Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

VI. KESIMPULAN DAN SARAN
6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat disimpulkan

sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil rata-rata, konsumen Kedai Kopi Kok Tong umumnya
membeli kopi sekitar 2—5 kali dalam sebulan dan mengunjungi kedai kopi
secara umum 2-5 kali per bulan, dengan sebagian besar kunjungan diarahkan
ke Kedai Kopi Kok Tong. Konsumen mengalokasikan pengeluaran sekitar
Rp100.000-200.000 per bulan untuk pembelian kopi, baik di berbagai kedai
maupun di Kedai Kopi Kok Tong, dengan rata-rata pembelian sekitar 3 gelas
per kunjungan dan frekuensi pembelian sekitar 3—4 kali per minggu.

2. Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda, secara simultan seluruh variabel
bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pelanggan. namun secara parsial hanya tiga variabel yang terbukti berpengaruh
signifikan yaitu produk berpengaruh positif, harga berpengaruh akan tetapi
negatif dan promosi berpengaruh positif. Sementara variabel lokasi, orang,
proses dan bukti fisik tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dengan demikian, bahwa meskipun keseluruhan elemen 7P penting
dalam strategi pemasaran, hanya sebagain yang terbukti menjadi faktor

penentu keputusan pembelian di Kedai Kopi Kok Tong di Pemasatang Siantar
6.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian adapaun yang menjadi saran dalam dalam

peneliti adalah sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil penelitian, terdapat empat variabel dalam bauran pemasaran
yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Kedai Kopi Kok
Tong di Pematang Siantar, yaitu harga, promosi, lokasi, dan proses. Oleh
karena itu, saran yang dapat diberikan adalah agar Kedai Kopi Kok Tong dapat
mempertahankan harga yang sesuai dengan daya beli konsumen agar tetap
terjangkau, mengingat hasil penelitian menunjukkan harga memiliki pengaruh

negatif yang signifikan terhadap keputusan pembelian, yang berarti kenaikan
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harga dapat mengurangi minat konsumen untuk membeli, meskipun konsumen

menilai harga saat ini sudah sesuai dengan kualitas kopi yang diterima.

Selain itu, promosi yang telah dilakukan oleh Kedai Kopi Kok Tong
sebaiknya lebih ditingkatkan dengan memanfaatkan media sosial seperti
Instagram, TikTok, dan WhatsApp untuk menjangkau konsumen lebih luas,
menampilkan konten kreatif terkait menu kopi, promo menarik, serta testimoni
pelanggan sehingga dapat meningkatkan minat beli konsumen. Aspek lokasi
yang sudah strategis juga perlu terus dijaga dan dimanfaatkan dengan baik agar
konsumen semakin mudah mengakses kedai kopi, mengingat lokasi yang
mudah dijangkau dan dekat dengan pusat keramaian akan mempermudah

konsumen untuk datang dan melakukan pembelian.

Pada aspek proses, meskipun sudah berjalan dengan baik, perlu dilakukan
penyesuaian agar pelayanan tetap cepat namun tetap memberikan kenyamanan
bagi konsumen yang datang, karena hasil penelitian menunjukkan bahwa
variabel proses berpengaruh signifikan secara negatif terhadap keputusan
pembelian. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen kedai kopi tidak hanya
mengharapkan pelayanan yang cepat, tetapi juga menginginkan suasana yang
santai dan nyaman saat menikmati kopi di kedai. Dengan memperhatikan dan
meningkatkan aspek keempat ini secara konsisten, diharapkan Kedai Kopi Kok
Tong dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen serta menjaga

loyalitas konsumen di masa mendatang.

2. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk mengeksplorasi variabel-variabel
lain di luar bauran pemasaran 7P yang mungkin turut memengaruhi keputusan
pembelian, seperti persepsi merek, kepuasan pelanggan, pengalaman
pelanggan, atau loyalitas konsumen dan (faktor budaya, faktor sosial, faktor

personal dan faktor psikologi).
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Kuesioner

Kuesioner Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran
terhadap Keputusan Pembelian pada Kedai Kopi Kok
Tong di Pematang Siantar
Perkenalkan nama saya Andreas Morado Silitonga, Mahasiswa Agribisnis
Universitas Medan Area yang sedang melaksanakan penelitian Skripsi untuk
mengetahui pengaruh Bauran Pemasaran 7P yaitu (produk, harga, promosi, lokasi,

people, proses, dan bukti fisik) terhadap keputusan pembelian konsumen pada

Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar.
Maka dari itu jika anda :
Pernah mengunjungi Kedai Kopi Kok Tong di Pematang Siantar

Dengan segala hormat, saya meminta kesediaan anda untuk menjadi bagian
dalam penelitian saya dengan menjawab pertanyaan kuesioner ini dengan estimasi

waktu kurang dari 5-7 menit.

Sebelum mengisi kuesioner, perhatikan petunjuk pengisian agar tidak
terjadi kesalahan. Data responden bersifat rahasia dan tidak disebarluaskan. Saya

ucapkan Terima kasih! atas kesediaan dan bantuan anda.
Hormat saya,

Andreas Morado Silitonga

WA : 082161779192

E-mail :

Saya telah membaca bagian pengantar pada kuesioner dan menyetujui untuk
berpasrtisipasi dalam penelitian ini. data yang saya berikan pada kuesioner bersifat

rahasia dan hanya digunakan pada penelitian ini saja.

O Ya
O Tidak
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Data Diri Responden:

Nama:

Jenis Kelamin:

O
O

Usia:

O OO O O

Pria

Wanita

14-17 tahun

18-23 tahun

24-30 tahun

30-35 tahun

>35 tahun

Anda Saat Ini:

O
O
O
O

Pelajar
Mahasiswa
Bekerja

Belum Bekerja

Penghasilan Anda Saat Ini:

O

O O O O

<Rp. 2.000.000

Rp. 2.100.000 — 3.500.000
Rp. 3.600.000 — 5.000.000
Rp. 5.100.000 — 6.600.000

>Rp. 6.700.000
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Pertanyaan inti:

Bagian:

Produk

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Kedai Kopi Kok Tong
menyediakan variasi menu kopi
yang sesuai dengan selera saya.

Kualitas kopi yang disajikan di
Kedai Kopi Kok Tong
memenuhi harapan saya.

Produk kopi di Kedai Kopi Kok
Tong memiliki cita rasa khas
yang membedakannya dari kedai
lain.

Kemasan kopi di Kedai Kok
Tong terlihat menarik dan
memudahkan pelanggan
memahami isi produknya.

Bagian:

Harga

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Harga kopi di Kedai Kopi Kok
Tong sebanding dengan kualitas
yang saya dapatkan.

Saya mempertimbangkan harga
kopi di Kedai Kopi Kok Tong
sebelum memutuskan untuk
membeli.

Harga kopi di Kedai Kopi Kok
Tong lebih terjangkau
dibandingkan dengan kedai kopi
lain yang setara.

Promo atau diskon yang

ditawarkan Kedai Kok Tong
membuat saya lebih tertarik
untuk membeli kopi di sana.

Bagian:

Promosi

No

Pernyataan

STS

TS

SS

Informasi promosi yang
diberikan Kedai Kopi Kok Tong
mudah saya pahami.
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Promosi yang dilakukan Kedai

Kopi Kok Tong meningkatkan

minat saya untuk membeli kopi
di sana.

Diskon atau penawaran khusus
dari Kedai Kopi Kok Tong
mempengaruhi keputusan saya
untuk membeli.

Informasi tentang Kedai Kok
Tong yang saya lihat di media
sosial membuat saya tertarik
untuk membeli kopi di sana.

Bagian: Tempat (Place)

No Pernyataan STS | TS SS
1 Lokasi Kedai Kopi Kok Tong
mudah diakses oleh saya.
) Saya memilih Kedai Kopi Kok
Tong karena lokasinya strategis.
Kedai Kopi Kok Tong memiliki
3 fasilitas parkir yang cukup
memadai bagi pelanggan.
Kedai Kok Tong berada di
4 lokasi yang ramai, sehingga
lebih mudah untuk dikunjungi.
Bagian: Orang (People)
No Pernyataan STS | TS SS

Karyawan di Kedai Kopi Kok

1 Tong ramah dalam melayani
pelanggan.
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Kecepatan pelayanan di Kedai
2 Kopi Kok Tong sesuai dengan
harapan saya.

Karyawan Kedai Kok Tong
3 memiliki pengetahuan yang baik
tentang menu yang ditawarkan.

Sikap profesional dan
keramahan karyawan membuat
saya merasa nyaman saat
berkunjung.

Bagian: Proses

No Pernyataan STS| TS | N S | SS
Sistem pemesanan di Kedai
1 Kopi Kok Tong mudah
dipahami dan tidak
membingungkan.

Beragamnya metode
pembayaran di Kedai Kopi Kok
Tong membuat transaksi lebih
nyaman bagi saya.

Proses penyajian kopi di Kedai
3 Kopi Kok Tong berlangsung
dengan cepat dan efisien.

Waktu tunggu dari pemesanan
4 hingga kopi siap masih dalam
batas wajar.

Bagian: Bukti Fisik (Physical Evidence)
No Pernyataan STS| TS | N S | SS

Kebersihan dan kenyamanan di
1 Kedai Kopi Kok Tong membuat
saya betah berlama-lama.
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Desain interior Kedai Kopi Kok
2 Tong menarik dan menciptakan
suasana yang menyenangkan.

Ketersediaan fasilitas seperti
meja dan kursi yang nyaman

3 mempengaruhi pengalaman saya
saat mengunjungi Kedai Kopi
Kok Tong.

Musik dan suasana di Kedai Kok
Tong menciptakan lingkungan
yang menyenangkan untuk
menikmati kopi.

Bagian: Keputusan Pembelian

1.

Berapa kali Anda membeli kopi di Kedai Kopi Kok Tong dalam satu bulan
terakhir?

1 0-1 kali
] 2-3 kali
1 4-5 kali
L] 6-7 kali
[1 8 kali atau lebih

Dalam satu bulan terakhir, berapa kali Anda mengunjungi kedai kopi
(termasuk semua kedai kopi yang pernah Anda kunjungi)?

1 0-1 kali
[0 2-3 kali
1 4-5 kali
L] 6-7 kali
[] 8 kali atau lebih

Dari total kunjungan ke kedai kopi dalam satu bulan terakhir, berapa kali
Anda mengunjungi Kedai Kopi Kok Tong?

00 0-1 kali
01 2-3 kali
01 4-5 kali
00 6-7 kali
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[ 8 kali atau lebih

4. Dalam satu bulan terakhir, kira-kira berapa total uang yang Anda belanjakan
untuk membeli kopi di berbagai kedai kopi?

01 Rp 0-50.000

O Rp 51.000-100.000

[ Rp 101.000-150.000
O Rp 151.000-200.000
[ Lebih dari Rp 200.000

5. Dari total pengeluaran Anda untuk kopi dalam satu bulan terakhir, berapa
yang Anda belanjakan di Kedai Kopi Kok Tong?

O Rp 0-50.000

1 Rp 51.000-100.000

0 Rp 101.000-150.000
[ Rp 151.000-200.000
L] Lebih dari Rp 200.000

6. Berapa banyak gelas kopi yang biasanya Anda beli dalam satu kali kunjungan
ke Kedai Kopi Kok Tong?

[1 1 gelas
[1 2 gelas
[1 3 gelas
[1 4 gelas
[1 5 gelas atau lebih

7. Dalam satu minggu terakhir, berapa kali Anda membeli kopi di Kedai Kopi
Kok Tong?

[1 Tidak pernah

01 1-2 kali

[1 34 kali

[0 5-6 kali

[0 7 kali atau lebih
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Lampiran 2. Kuesioner G-form
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Lampiran 3. Data Penelitian dan Hasil Pengolahan Data

Produk
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Lampiran 4. Data Penelitian Yang Sudah Di Logaritma

Produk
Lo Lo Lo

XL X1 X3 | Legl4
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0477121
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206

0 0 0 0
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0 0,30103 | 0,477121 | 0477121
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206

0 0 0 0
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

139

Document Accepted 10/3/26

Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26



Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

0,30103 | 0,30103 | 030103 | 0,30103
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,69897 | 0477121 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0477121
0477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0477121
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
Harga
Log Log Log Log
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,30103 | 0,30103 0 0,30103
0,60206 | 0,30103 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0477121 | 0,60206 | 0,30103
0,477121 | 0,30103 | 0,477121 0

0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
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0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,477121 | 0477121
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
Promosi
Log Log Log Log
X3.1 X3.2 X33 X3.4

0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0477121
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 0 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0477121
0,477121 | 0,30103 | 0,30103 0

0,69897 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206

0 0 0 0

0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

143

Document Accepted 10/3/26

Access From (repositori.uma.ac.id)10/3/26



Andreas Morado Silitonga - Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan...

0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,477121 | 0,477121 | 0,30103 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,30103
0,477121 | 0,477121 0 0,30103
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
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0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206

Lokasi
Log Log Log Log
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4

0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,30103 | 0,477121 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206

0,60206 | 0,60206 0 0,60206

0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206

0,477121 | 0,477121 0 0,477121

0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0 0 0 0

0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,477121
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206
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0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
Orang
Log Log Log Log
X5.1 X5.2 X5.3 X5.4
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,30103 | 0,60206 | 0,30103 | 0,477121
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0 0 0 0
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
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0477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,30103
0477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,30103 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206

Proses
Log Log Log Log
X6.1 X6.2 X6.3 X6.4

0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,477121
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,30103 | 0,477121 | 0477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0477121
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0477121
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
Bukti Fisik
Log Log Log Log
X7.1 X7.2 X7.3 X7.4

0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,69897
0 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121
0,30103 | 0,30103 | 0,30103 | 0,30103
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121

0 0 0 0
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
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0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
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0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,30103 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0477121 | 0,30103 | 0,477121 | 0,30103
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0477121
0477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897
030103 | 0,477121 | 0477121 | 0,477121
0477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206
0477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,69897 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206

Keputusan Pembelian

Log Y1 Log Y2 Log Y3 Log Y4 Log Y5 Log Y6 Log Y7
0 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206 | 0,69897
0,60206 | 0,30103 | 0,477121 | 0,60206 0 0,69897 | 0,30103
0 0,60206 0 0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 0 0 0,60206 | 0,30103 | 0,60206 | 0,30103
0,30103 | 0,477121 | 0,30103 | 0,69897 | 0,30103 0 0,477121

0,30103 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 0 0,60206 0
0 0 0 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,60206

0 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,30103 0

0,60206 | 0,60206 0 0,60206 | 0,30103 | 0,69897 0
0,477121 0 0,69897 | 0,477121 0 0,477121 | 0,69897
0 0,30103 | 0,69897 | 0,477121 0 0,30103 | 0,69897
0,30103 | 0,30103 | 0,60206 | 0,69897 | 0,30103 | 0,477121 | 0,69897
0,477121 | 0,69897 0 0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206

0,477121 | 0,30103 0 0,69897 | 0,30103 | 0,30103 0

0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897 0 0 0

0,30103 0 0 0,477121 0 0,477121 0
0,477121 | 0,30103 | 0,69897 | 0,69897 0 0,30103 | 0,69897
0,477121 0 0,477121 | 0,477121 0 0,30103 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,30103 | 0,69897 | 0,69897
0 0 0 0 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
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0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121

0 0,30103 | 0,477121 | 0,477121 | 0,30103 0 0,30103
0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,30103 | 0,477121 | 0,60206

0 0 0 0 0 0 0
0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,477121 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206
0,69897 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,69897 | 0,60206
0,30103 0 0,60206 | 0,477121 | 0,30103 | 0,30103 | 0,30103
0,477121 | 0,69897 0 0,477121 | 0,477121 0 0,30103
0,477121 0 0 0,60206 0 0 0,69897
0,60206 | 0,477121 | 0,30103 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,477121 | 0,60206 0 0,60206 | 0,30103 | 0,30103 0
0,30103 0 0 0,60206 | 0,30103 0 0
0,30103 0 0 0,60206 | 0,30103 0 0

0 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,477121 | 0,30103

0 0,30103 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206 0
0,477121 0 0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,477121
0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 0
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,477121
0,69897 |0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,30103
0,30103 | 0,477121 | 0,477121 | 0,30103 | 0,477121 | 0,30103 | 0,69897
0,30103 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 0 0,60206
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 0 0,69897
0,30103 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 0 0,477121
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 0

0 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 0 0
0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,69897
0,30103 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897 | 0,69897 0 0,69897

0 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103 | 0,30103

0 0,477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,60206

0 0,477121 | 0,60206 | 0,69897 0 0,60206 | 0,69897
0,477121 | 0,69897 | 0,477121 | 0,60206 0 0,30103 0

0 0,477121 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,30103 | 0,30103
0,477121 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,30103 | 0,477121 | 0,60206
0,477121 | 0,69897 0 0,60206 | 0,30103 | 0,69897 | 0,477121
0,477121 | 0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,30103 | 0,69897 | 0,60206
0,30103 0 0,30103 | 0,30103 0 0,30103 0
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0 0,477121 | 0,30103 | 0,30103 0 0,477121 | 0,69897
0,30103 | 0,60206 | 0,69897 | 0,60206 | 0,477121 | 0,30103 | 0,477121
0,30103 | 0,30103 | 0,69897 | 0,477121 | 0,30103 0 0,69897

0 0,60206 | 0,477121 | 0,60206 | 0,30103 | 0,60206 0

0 0,60206 0 0,477121 | 0,477121 0 0,477121
0,69897 0 0,30103 | 0,60206 | 0,30103 | 0,477121 0

0 0,477121 0 0,69897 | 0,477121 0 0,60206
0,69897 | 0,69897 0 0 0 0,60206 0
0,60206 | 0,60206 | 0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,30103 | 0,69897
0,477121 | 0,30103 | 0,60206 | 0,69897 | 0,30103 | 0,30103 0
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,69897 | 0,60206 | 0,60206 | 0,30103
0,30103 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121 | 0,477121 | 0,69897
0,477121 0 0,30103 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,60206
0,30103 | 0,30103 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 0
0,477121 | 0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,477121 | 0,69897 | 0,69897

0 0 0,477121 0 0 0,69897 | 0,69897
0,60206 0 0 0,477121 | 0,30103 | 0,477121 | 0,30103

0 0 0 0,69897 | 0,30103 | 0,477121 | 0,477121
0,60206 | 0,69897 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121 | 0,60206
0,30103 | 0,30103 0 0,69897 | 0,30103 0 0,30103
0,69897 0 0,477121 | 0,477121 | 0,30103 0 0
0,60206 0 0 0 0 0,477121 | 0,30103
0,477121 | 0,477121 0 0 0 0,69897 | 0,69897
0,30103 | 0,69897 0 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 0
0,477121 | 0,30103 | 0,30103 | 0,69897 | 0,30103 | 0,30103 | 0,69897
0,30103 | 0,69897 | 0,60206 | 0,69897 | 0,30103 0 0,69897

0 0,69897 | 0,477121 | 0,69897 | 0,477121 | 0,30103 | 0,60206
0,60206 | 0,477121 | 0,477121 | 0,477121 0 0,477121 0
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